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La Cordillera de los Andes recorre el continente sudamericano 
en toda su extensión, desde Venezuela hasta Chile, con una altitud 
media de 4.000 msnm (Metros sobre el nivel del mar) donde su altitud 
máxima se encuentra en Argentina siendo representada por el monte 
Aconcagua con 6.962 msnm. En el caso de Chile, el punto más alto se 
encuentra en la III Región, en el volcán Ojos del Salado que alcanza los 
6.893 msnm.  
En Chile, desde la época pre hispánica, los indígenas subieron 
las montañas más altas del altiplano con un objetivo religioso, 
posteriormente los españoles acceden a la montaña en la búsqueda y 
explotación de sus riquezas con fines económicos y por último los 
extranjeros que venían a realizar sus estudios científicos en estas 
montañas, con fines científicos.  
 La primera ascensión de cumbre, ubicada exclusivamente en 
territorio chileno, fue Nevado Tres Cruces Central, y lo realizaron los 
polacos Stefan Osiecki y Witold Paryski el 26 de febrero de 1937.  
 
A principios del siglo XX surgen los primeros clubes de 
andinismo, se crea la Federación de Andinismo de Chile (Feach) con el 
fin de agrupar a las personas interesadas en andinismo en el año 1942, 
luego en 1970 se funda la Escuela Nacional de Montaña (ENAM) que 
recibía dinero del estado para el desarrollo del deporte, se comienza así 
a difundir masivamente la actividad de montaña. La ENAM en el año 
1996 y con el objetivo de disminuir los accidentes en la montaña, 
asumió la tarea de formar guías de montaña, pero para esa época era 
una iniciativa muy prematura y terminó debido al poco interés por parte 
de los chilenos en realizar una formación de guías.  
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La Asociación chilena de guías/instructores de montaña y 
escalada (ACGM) está ligada a la ENAM, esta asociación se formó a fines 
del 2008 con el fin de certificar a los guías e instructores de montaña y 
escalada en Chile, con este objetivo se creó la certificación 
“Guías/Instructor” la cual rige a todos los socios de esta institución.  
Tanto la ENAM, Feach y ACGM tienen sede en Santiago de 
Chile, en donde se imparten cursos con cupos limitados enfocados en 
las distintas áreas de la montaña. 
 
Las personas al no contar con las herramientas teórico-
prácticas adecuadas, perciben estos parajes naturales como hostiles, 
lejanos y peligrosos, la poca cultura también ha generado que en los 
últimos años se produzcan accidentes en el sector cordillerano con 
finales indeseados, los cuales se pudieron haber evitado con la 
preparación adecuada. La asociación “Parque Cordillera”, que es una 
red de parques que involucra a distintas comunas del gran Santiago 
como Las Condes, Lo Barnechea, Colina, Peñalolén y La Reina, lanzaron 
una campaña llamada “Yo subo cerros” que pretende concientizar a la 
población y tomar las precauciones necesarias a la hora de subir un 
cerro, esta iniciativa se realiza a través de redes sociales. Además de 
esta iniciativa la Corporación Nacional Forestal (CONAF) con el objetivo 
de generar conciencia en la sociedad, multará a quienes ingresen a 
cerros sin el equipamiento necesario y generen operativos de rescate. 
Esta iniciativa comenzó a aplicarse a partir de fines del 2016 hasta la 
fecha.  
Para practicar estas actividades se debe tener el equipamiento 
adecuado y necesario ya sea en ámbitos de vestimenta (zapatos, poleras, 
corta viento, etc.), accesorios (linterna, brújula, botella de agua, equipo 
médico, etc.) y equipo de campaña en el caso de acampar en algún sitio, 
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el uso de estos va a depender exclusivamente del tipo de actividad que 
se realice y su duración. Para la obtención de estos implementos existen 
diversos proveedores que se especializan en la venta de estos artículos, 
desde el año 2011 hasta el 2016, marcas como Lippi y Patagonia han 
tenido un crecimiento en las ventas de ropa outdoor de manera 
paulatina con un 56,2% en ventas. Marcas como The North Face han 
visto incrementadas sus ventas desde el 2010, después de la creación 
del club The North Face Trail Academy. 
 
El panorama actual de las actividades que se realizan en las 
montañas es irregular, en la Región Metropolitana existen cumbres 
cercanas a la población a las cuales se sube sin ningún tipo de cuidado, 
lo cual sumado a la falta de experiencia y la poca cultura que existe en 
los chilenos para la realización de esta actividad, muchas veces termina 
en tragedia, lo cual repercute en operativos de rescate millonarios, como 
por ejemplo el rescate de los dos universitarios en el Cerro Provincia 
durante el año 2016.  
 
Por estas razones la empresa a crear quiere enfocarse en la 
oportunidad latente de impartir cursos de capacitación en trekking y 
alta montaña, con clases presenciales y en terreno, principalmente a 
personas mayores de 18 años que tengan las capacidades necesarias ya 
sea físicas y psicologías para la realización de estos cursos. Los cursos 
se impartirían en la Región Metropolitana, dado que en este sector se 
encuentran una gran variedad de locaciones con diferentes dificultades 





El propósito del estudio, consiste en determinar la factibilidad 
de realizar una empresa que capacite a las personas interesadas en 
trekking y alta montaña, la importancia de contar con personas 
capacitadas en estas actividades que sean responsables y altamente 
técnicos es indiscutible, siendo la formación y la experiencia un camino 
realista para mejoras tangibles en el conocimiento y desarrollo de estas 
actividades. 
 
Finalmente y por lo anterior que en la siguiente memoria se 
describe el trabajo estratégico, las capacidades y dominio de habilidades 
de interpretación, análisis y toma de decisiones, que debe poseer un 
Ingeniero Civil Industrial. Así como también objetivos, el plan de negocio 
y los estudios necesarios para conocer qué factores afectan el desarrollo 















I.1. Importancia de realizar el proyecto. 
 
La principal motivación para desarrollar este proyecto es 
analizar el actual mercado nacional y determinar si existe la posibilidad 
de crear y desarrollar una empresa de capacitación, específicamente en 
las actividades relacionadas con la montaña como lo son el trekking y la 
alta montaña, evaluando la viabilidad de forma técnica, comercial y 
económica. El proyecto pretende crear una cultura de montaña en las 
personas interesadas, capacitarlos de manera teórica y práctica, con 
salidas a terreno en donde puedan aplicar los conocimientos teóricos 
obtenidos. El desarrollo de las actividades relacionadas con la montaña 
en Chile viene de la mano con una serie de nuevos términos y otros que 
se han ido interiorizando en el vocabulario de los Chilenos, uno de estos 
términos es “trekking” que viene de la palabra “trek” de origen inglés, 
con esta palabra se referían a las largas caminatas que acercaban a las 
personas a las bases de la montañas que se planeaban ascender.  
 
Las personas interesadas, ya sean hombres o mujeres que 
vivan en la Región Metropolitana, que posean las capacidades físicas 
adecuadas, un nivel de ingresos medio-alto, interés en realizar 
actividades relacionadas con la montaña de forma segura y responsable, 
acercarse a la naturaleza y tener más conocimiento acerca de esta 
disciplina. También se debe considerar a las empresas, colegios o 
universidades que desean realizar estas actividades para el desarrollo de 
grupos de trabajo.  
Todos estos grupos mencionados anteriormente no sólo deben 
ser agradables y atentos, sino que tienen que contar con la preparación, 
titulación y competencias necesarias para ejercer su trabajo con las 
máximas garantías, hoy en día en Chile es un hecho que la mitad de los 
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accidentes en la montaña se producen por imprudencias, la 
sobrestimación de las capacidades y posibilidades de los excursionistas, 
así como también debido a la ignorancia en torno a las técnicas básicas 
de seguridad. 
 
También se pretende acercar a las personas a la montaña, 
entregándoles las facilidades para realizar estas actividades y de esta 
manera que conozcan los diferentes beneficios que estas entregan no 
solo físicos si no también psicológicos que ayudan al desarrollo 



















I.2. Breve discusión bibliográfica 
 
Langmuir, E. (1984). Mountain Craft and Leadership. Editado 
por The Scottish Sport Council. Edimburgo.  
 
Es un libro cuya primera edición fue en 1969, convirtiéndose 
en un texto obligatorio para aquellos que desean adentrarse al mundo 
de las montañas Británicas de manera recreativa, como también para 
aquellos que conducen a grupos en la alta montaña. Este manual o libro 
de capacitación en la montaña contiene temas importantes de 
navegación, primeros auxilios, hipotermia en la montaña, efectos de 
calor y habilidades de liderazgo entre otros en donde se refiere al que 
hacer en situaciones de riesgo y cómo sobrevivir en situaciones 
adversas, convirtiéndose en un ayuda y guía para las personas. Eric 
Langmuir fue uno de ese selecto grupo de individuos que han producido 
un manual en este tema, luego de su muerte se ha realizado una nueva 
edición con ayuda de otros expertos que se han encargado de introducir  
nuevas ilustraciones y diagramas para apoyar y mejorar el texto.  
 
Guía y manual sobre el Monte Aconcagua (1981), Dr. Alfredo 
Eduardo Magnani y Luis Alberto Parra.  
 
Esta es una guía que se desarrolló con las diferentes rutas que 
tiene el Monte Aconcagua, específicamente la cumbre ubicada en el lado 
Argentino, donde se especifica el camino o los caminos realizados con 
anterioridad que ya se encuentran demarcados. Esta guía y manual 
tiene como fin el informar a aquellos que llegan con las intenciones de 
subir la cumbre más alta de américa latina acerca de la geografía, 
caminos, dificultades, entre otros. Además de informar a aquellos que 
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vienen de diferentes lugares del mundo, este manual fue obsequiado a 
diferentes clubes de montaña con el claro objetivo de ayudar a la 
formación de personas en alta montaña y a crear una cultura de 
montaña. Aunque fue un trabajo simple para los dos autores el objetivo 
era muy claro para esa época, ayudar en lo práctico a todos quienes se 
interesaran en el ascenso de esta cumbre.  
 
Guía de trekking alrededores de Santiago (2012). Juan Pablo 
Gardeweg y María Jesús Ossandón. 
 
Esta es la primera publicación de los montañistas chilenos, 
esta guía es una interesante propuesta de excursiones por los 
alrededores de la capital, Santiago de Chile, la cual incluye las rutas 
clásicas y también nuevas tales como el Trekking costero que une 
Horcón con Maitencillo y una visita al refugio Plantat en el volcán San 
José de Maipo. Las 21 salidas descritas son para realizarlas durante el 
día, muchas de ellas en familia pues están ordenadas de menor a mayor 
dificultad. Cada uno contiene detallados mapas y fotografías de las 
rutas, además de abordar la flora y fauna de la zona central, consejos 
prácticos y recomendaciones, entre otros. El tener este tipo de 
bibliografías ayuda a generar una cultura de montaña que debería estar 
inserta en la sociedad chilena debido a la cercanía que se tiene con la 
Cordillera de Los Andes. Luego de esta publicación, sacaron a la venta 
una segunda, que se refiere a las rutas a los largo de Chile, con la 
misma finalidad, dar a conocer rutas ya existentes y recorrerlas de 
manera segura, con las indicaciones necesarias y así acercar a las 




La formación de guías de turismo de montaña y alta montaña: 
El caso Chileno (2010). Pablo Rebolledo Dujisin y Rodrigo Fica Pérez.  
 
“Definir las funciones de un guía de montaña es siempre una 
labor compleja, hoy existe, en Chile un amplio vacío en cuanto a las 
funciones, tareas, sueldos y responsabilidades que tienen los guías en la 
montaña, trayendo las consecuencias del desarrollo improvisado de una 
profesión.”  
Este texto nos da una visión general de cuál es el panorama 
para la formación de guías de montaña en Chile, al no tener una base 
sólida de cuáles son las responsabilidades que debe adquirir un guía, 
muchas de las empresas que ofrecen cursos de montaña lo hacen para 
que las personas obtengan una cantidad suficiente de conocimientos. Al 
no tomar con seriedad la formación de guías de montaña se sigue 
corriendo el riesgo de la improvisación por parte de las personas no 
preparadas.  
 
¿Cómo es vivir siendo Guía de montaña en Chile? (Enero 2016). 
Outdoor, La revista de deporte aventura.  
 
“Ser guía de montaña en nuestro país es sin duda un regalo, 
debido a la cantidad de lugares en que podemos ejercer nuestra 
profesión. Pero el poco marco regulatorio frente a este tipo de 
profesiones por parte de las autoridades y al desconocimiento del 
chileno en torno a la vida y cultura de montaña no lo hace nada fácil.” 
A pesar de que en Chile aún existen muchas dificultades para 
ser guías de montaña, debido a la falta de regulación al respecto, existen 
diversas empresas de carácter privado que forman a estas personas 
preparándolas para obtener las certificaciones que se deseen. Un tema 
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importante es el desconocimiento de la población con respecto a estas 
actividades, que cada día se intenta mejorar con charlas, seminarios y 
cursos por parte de las empresas de montaña. Las personas que logran 
ser guías de montaña con las certificaciones necesarias son aquellas que 
se dedican completamente al mundo de la montaña y son ellos los que 
guían a las personas ya sea en universidades o institutos, tener 

























I.3. Contribución del trabajo 
 
En Chile las actividades deportivas van en crecimiento, los 
datos obtenidos por la “Encuesta Nacional de Hábitos de Actividad 
Física y Deportes 2015” reflejan un avance en estos parámetros y 
caracterizan la diversidad en la práctica deportiva en el País. Esta 
medición se realiza cada tres años, según la Ministra del Deporte, 
Natalia Riffo “A medida que se aumente la práctica de actividad física, y 
en la medida que comencemos a generar hábitos de promoción del 
deporte y de cultura deportiva vamos a tener como consecuencia la 
disminución del sedentarismo y vamos a aportar a otros determinantes 
como la obesidad en niños y niñas. Por lo tanto, nuestro foco hoy en día 
es aumentar la práctica de la actividad física”1  
 
Es evidente que crear una cultura deportiva es importante en 
el Chile de hoy, pero no solo en actividades comunes como lo son el 
running, futbol, ciclismo, entre otros. Si no que también en actividades 
relacionadas con la naturaleza, con las montañas, crear una cultura de 
montaña en donde se entreguen herramientas y habilidades necesarias 
para poder enfrentar cualquier tipo de adversidad. Las actividades de 
montaña van en crecimiento y es necesario educar a los chilenos que se 
aventuran a realizarlas para evitar los accidentes por desconocimiento.  
La empresa pretende ofrecer capacitaciones en trekking y alta 
montaña, dando los conocimientos necesarios y creando una cultura de 
montaña que es necesaria.  
 
 





Financieramente debido a que estas actividades van en 
aumento, la rentabilidad de esta inversión a futuro podría sobrepasar la 
contribución que pueden hacer los inversionistas o cubrir un 
financiamiento bancario, de manera que resulta atractivo el proyecto 
con una alta rentabilidad pues lo más importante no solo es recuperar 
























I.4. Objetivo general 
Empresa de capacitación en actividades de trekking y alta 
montaña.  
Crear una empresa de capacitación en desplazamientos y 
técnicas de trekking y alta montaña para usuarios interesados en 
realizar actividades al aire libre que involucren a la montaña, 
entregando una formación teórica – practico, con salidas a terreno en 
donde puedan aplicar los conocimientos entregados, de esta forma 
enseñar a subir montañas y desplazarse en ellas de manera segura, 
creando una cultura de montaña necesaria en tiempos en donde estas 
actividades van en aumento ya que el interés por conocer va en 
aumento, evitando accidentes por imprudencias o desconocimiento del 
territorio que se está pisando.  
 
I.4.1. Objetivos específicos 
✓ Constituir legalmente la empresa. 
✓ Definir las actividades a realizar de manera cronológica, 
para el buen funcionamiento y desarrollo del negocio.  
✓ Buscar datos estadísticos del número de practicantes de 
deportes de alta montaña en los últimos años, analizar 
el mercado y así identificar el segmento de clientes para 
desarrollar una propuesta de valor.  
✓ Analizar la organización y el equipamiento necesario 
para el funcionamiento del negocio, determinar la 
inversión necesaria, tamaño, localización y proceso 
productivo.  
✓ Determinar la viabilidad económica del proyecto, si la 
realización de este genera rentabilidad y un aumento del 
patrimonio y como colabora con la difusión de deportes 
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I.5 Limitaciones y alcances del proyecto  
Limitaciones:  
Una de las limitaciones importantes para el buen 
funcionamiento es la falta de guías de montaña que ya estén certificados 
en estas actividades para impartir los cursos teórico – prácticos a las 
personas interesadas en realizarlos en la empresa a crear.  
 
La infraestructura adecuada de acuerdo a la demanda de 
personas para la realización de los cursos, en donde se tenga los 
insumos adecuados, los metros cuadrados necesarios y las cantidades 
correctas de materiales para el buen desarrollo de los cursos.  
 
La disponibilidad de movilización dependiendo de la actividad 
y la cantidad de personas que realicen la actividad, en donde se puedan 
trasladar de manera cómoda y segura.  
 
Por ultimo las limitaciones financieras también son 
importantes, debido a que el retraso del financiamiento ya sea por 
inversionistas, capital propio o préstamo bancario retrasa la puesta en 
marcha de las operaciones de la empresa.   
 
Alcances:  
Se analizará y definirá un perfil etario y socioeconómico del 
público con intereses en capacitarse en actividades de montaña dentro 
de la Región Metropolitana dado que en este sector se encuentra una 




Se realizara la conformación legal de la empresa, de acuerdo a 
las leyes existentes en el país, con el fin de cumplir los requerimientos 
que se necesitan para el buen funcionamiento.  
 
Se considerará solamente el análisis y determinación de la 
viabilidad técnica, comercial, organizacional y económica del proyecto.  
 
Se realizará la formación de guías en actividades de trekking y 
alta montaña con las certificaciones correspondientes para la adecuada 





















I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
Según las normativas existentes en Chile, las leyes asociadas 
al siguiente proyecto son:  
 
Sociedad por Acciones (SpA), Ley 20.190. Una SpA puede 
tener uno o más accionistas y una forma bastante liviana de 
administración, ya que no se necesita tener un directorio para su 
creación. Asimismo, alguna de las ventajas que tiene una SpA es que se 
puede crear como una sociedad unipersonal y después ir añadiendo 
nuevos socios, además de que puede tener más de un objeto y que 
personas jurídicas también pueden formar este tipo de sociedades. 
 
Ley de Sociedades, Ley 20.659. Corresponde  a la ley general 
de constitución, modificación y disolución de las sociedades 
comerciales. Lo establecido en esta ley rige para todas las personas 
jurídicas que voluntariamente se constituyan o acojan a ésta.  
 
Decreto 45. El presente reglamento se aplicará a todas las 
personas jurídicas sujetas a la ley N° 20.659.  
 
Certificación Guía/instructor. La Certificación 
Guía/Instructor fue desarrollada por un grupo de Instructores y Guías 
que se desempeñaban profesionalmente en actividades deportivas de la 
montaña y escalada y fue puesta en marcha oficialmente el año 2009. 
La Certificación Guía/Instructor fue desarrollada con el fin de clasificar 
a los profesionales de acuerdo a las diferentes áreas deportivas tomando 




Certificaciones UAIGM (Union Internationale des 
Associations de Guides de Montagnes). Un Guía de Alta Montaña con 
la credencial de la UIAGM es aquel profesional del montañismo que 
cumple los más altos estándares de técnicas y conocimientos de la 
montaña. Es quien, además de ofrecer la seguridad que requiere su 
profesión, brindará los mejores conocimientos y asesoría a las personas 
que estén bajo su tutela en cualquier actividad desarrollada en la 
montaña. Esta “certificación” es hoy en día uno de los estándares más 
estrictos, requiriendo entrenamiento, experiencia, técnica y 
conocimientos específicos, lo que, en promedio toma una dedicación 
completa de entre tres a cinco años. 
 
Código del trabajo. Las relaciones laborales entre los 























I.7. Organización y presentación de este trabajo 
 
Estudio de Mercado: Se realizara un análisis de la situación 
actual en el país, la oferta que existe de empresas que realicen 
capacitaciones en actividades de montaña, la demanda y todo lo que ella 
conlleva, la tipificación de los demandantes, sus necesidades y 
características. 
 
Estudio Técnico: este estudio tiene por objetivo la 
cuantificación de los montos necesarios: de inversión en activos y 
capital de trabajo, además del financiamiento contemplando la cuota 
(interés y amortización). Determinación de los ingresos, que se 
desprenden de la demanda. Dentro del estudio se analizaran los 
insumos necesarios como zapatos, cuerdas, vestimenta, la localización 
que será fundamental para el buen desarrollo del servicio que se quiere 
entregar, tamaño que deberá tener para identificar la capacidad y el 
número de personas que se pretende capacitar.  
 
Estudio Administrativo-Legal: Permitirá ver la conformación 
de la empresa, definir la estructura organizacional de la empresa, el 
equipo de trabajo y las funciones de cada integrante dentro de la 
organización.  
 
Estudio Económico-Financiero: En esta etapa se debe 
ordenar y sistematizar toda la información de carácter monetario que 
proporcionaron los estudios anteriores. Esto permitirá identificar y 
determinar la tasa de costo capital (Ko) y la tasa de costo patrimonial 
(Ke), dando paso a la obtención del VAN y la TIR que ayudarán a 
terminar si es conveniente o no realizar el proyecto. 
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II. ESTUDIO DE MERCADO  
 
II.1 Análisis de la oferta  
Mercado Competidor 
 
Chile posee los recursos para practicar deportes al aire libre, 
un entorno privilegiado que llama cada vez a más personas de todas las 
edades. El trekking se ha ganado la preferencia de un número 
importante de chilenos quienes cada fin de semana suben a los parques 
y cerros en busca de una aventura y en la mayoría de los casos sin 
protección alguna.  
El director de la Fundación Trekking.cl aclara que las 
personas que recién se están iniciando en el trekking deben acercarse “a 
clubes, a los grupos. Hay una amplia gama de gente que ofrece salidas 
para que vayan conociendo este tema. No lo hagan solos, tienen ese 
imaginario romántico de la montaña, y no es así. La montaña te mata”.2 
Dentro de Chile existen varias empresas que ofrecen cursos de 
montaña pero la pregunta que se deben realizar aquellos usuarios que 
desean realizarlos es ¿con quién tomar cursos de montañismo? 
La Asociación Chilena de guías e instructores de montaña y 
escalda, recomienda a la comunidad de montaña tomar cursos, talleres 
y salidas guiadas solo con Guías/ instructores certificados como tal. En 
la actualidad existen varias empresas o personas naturales que se 
autodenominan “Guías y/o instructores” e imparten estos cursos sin 
ninguna precaución, la legislación actual faculta al Sernatur y al 
juzgado de policía local, la fiscalización de empresas ligadas al turismo 






de montaña, pero lo cierto es que en lo puntual es muy raro que se 
fiscalice a una empresa que realiza actividades de montañismo o 
escalada.  
De acuerdo a lo anterior, se debe analizar la oferta de 
empresas que cuentan con las certificaciones nacionales o 
internacionales, ya sea la certificación entregada por la Asociación 
Chilena de Guías de Montaña y Escalada o la certificación internacional 
UIAGM.  
La Asociación Chilena de Guías de montaña y escalada 
entrega una certificación de guía y/o instructor de montaña con los 
respectivos estándares nacionales donde clasifica a los profesionales por 
área técnica y por nivel. Con las certificaciones se tiene la seguridad de 
que las personas que guían no solo son deportistas sino que también 
poseen las competencias necesarias para entregar un servicio con los 
más altos estándares de calidad a las personas interesadas, finalmente 
se tomaran en cuenta las empresas que posean a guías con las 
certificaciones nombradas anteriormente con sede en la Región 
Metropolitana. Las empresas que califican para el análisis serian:  
 
1. Escuela Nacional de Montaña (ENAM) 
2. Vertical 
3. A la Cumbre 
4. Academia la Cumbre 
 
Hoy en día en Chile a pesar de que las actividades de montaña 
están en ascenso, las empresas, clubes o federaciones de andinismo 




Los competidores serán aquellas empresas que tengan guías 
de montañas certificados, es decir, que posean certificaciones de guía 
y/o instructor de montaña de la Federación de Andinismo Chile o 
certificación UIAGM que es una certificación a nivel mundial, este 
requisito es importante debido a que, como se menciona anteriormente 
asegura que la persona no solo sea un deportista sino que también 
posea las competencias necesarias para guiar y manejar a un grupo de 
personas. Los requisitos que piden la mayoría de las empresas a sus 
clientes es una condición física y mental acorde con la actividad, 
también se les pide una evaluación médica para confirmar que la 
persona se encuentra en las condiciones adecuadas para la realización 
de la actividad, para aquellas personas que sean menores de 18 años, se 
les acepta la realización de algún curso de montaña con permiso 
notarial. La mayoría de los cursos poseen los mismos objetivos crear 
experiencias y generar conocimientos, entregar habilidades necesarias 
para desenvolverse en la montaña de manera segura, realizando una 
cierta cantidad de horas teóricas realizadas en las instalaciones de la 
misma empresa y que se complementan con salidas a terreno, la gran 
diferencia se hace en la cantidad de días en terreno y el valor de los 
cursos. La siguiente tabla muestra los valores correspondientes y la 











Tabla 1. Valores y descripcion de cursos de motaña. 




Curso de técnicas 
básicas de 
montaña 
4 dias en 
terreno y 18 
horas 
Adquirir habilidades básicas 
para la progresion, conduccion 
y gestión de actividades en 
6 alumnos 
mínimo 
 $ 220.000 




Curso básico de 
montaña 
3 días en 
terreno y 20 
horas 
pedagogicas
Las experiencias y 
conocimientos entregados en 
este curso potencian a las 
personas con aptitud de 
líderes, entregándoles las 
herramientas necesarias para 






2 dias en 
terreno y 8 
clases teoricas
El objetivo del curso es 
entregar los conocimientos y 
fundamentos teóricos y 
prácticos para desempeñar el 
montañismo de manera segura. 
Conocer las técnicas de marcha, 
uso de anafres, técnicas de 
15 alumnos 
minimo 
 $ 180.000 
Academia la 
cumbre
Curso básico de 
montaña 
3 sesiones 
teoricas y 4 
salidas a 
terreno 
El objetivo del curso es el de 
dar a cada participante las 
herramientas y conocimientos 
necesarios para poder 
desenvolverse en la montaña, 
hasta lo que se conoce como 
ambiente de media montaña, 
3 alumnos 
minimo 
 $ 180.000 
 
Fuente: Elaboracion Propia.  
Esta tabla nos muestra la variacion de precios que dependen 
exclusivamente de la cantidad de personas que realizan el curso, esta 
cantidad varia entre grupos de 3 hasta 15 personas y se tiene un valor 
promedio de $185.000, por lo general el contenido del curso de montaña 
es el mismo, pero difiere en la cantidad de horas teoricas y la cantidad 
de dias en terreno es ahí donde se produce la diferencia de precios. 
La forma en que estas empresas llegan a su cliente objetivo es 
en su mayoría a través de páginas web en donde incluyen información 
de ellos como la visión, misión y objetivos que las rigen, el listado de las 
actividades que realizan, información acerca de cursos realizados 
anteriormente con opiniones de los participantes y finalmente poseen 
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los valores y cursos que se están abriendo. Las personas que son socios 
en algún club de montaña reciben periódicamente información vía e-
mail acerca de los cursos, valores y expediciones que se realizan, el resto 
se debe comunicar con la empresa vía e-mail de contacto o teléfono que 
se publica en la página web.  
Algunas empresas que tienen menos años y aquellas que se 
quieren actualizar utilizan las redes sociales, que han pasado de ser 
más una herramienta considerada útil para la publicidad, así llegan a 
un público más joven que pueden tener interés en realizar actividades 
de montaña.  
En la Región Metropolitana además de existir empresas 
deportivas que imparten cursos de montaña, también hay que destacar 
que existe una importante oferta de rutas para llevar a cabo estas 
actividades, la variedad de terrenos y climas de la región permite visitar 
cascadas, cerros e incluso glaciares, a solo un par de horas del centro 




La Asociación Parque Cordillera es una red de parques en la 
Región Metropolitana que involucra a diversas comunas,  posee una 
oferta de rutas que van desde los 820 msnm3 hasta los 2750 msnm.  
La red de parques posee un valor de entrada de $2.000 para 
público general y $1.000 para niños y tercera edad. Esta red de parques 
presenta una muy buena oferta de rutas debido a que los senderos se 
encuentran debidamente marcados, al cobrar entrada se genera un 
ingreso con el cual se pueden mantener estos senderos, se informa 
                                       
3 Metros sobre el nivel de mar.  
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respecto al cierre de parques debido al mal tiempo, horarios de ingreso y 
horarios de salida que las personas deben cumplir y se mantiene un 






































Sendero Vallecito 1270 Media 3 5
Sendero Alto del 
Naranjo
1856





Sendero Alto las 
Vizcachas
1852
Media Alta 5 9







Media Alta 4 8,6
Sendero Monolito 1250 Media 1,5 5,3












Sendero Salto de 
Apoquindo 
1646
Media Alta 7 17,5









Sendero Estero 1036 Baja 0,5 1,6
Sendero Mirador 
de la U 
1134
Media 4 5




Sendero Cerro la 
Cruz
2552





Media Baja 2 6








ASOCIACIÓN PARQUE CORDILLERA 
Puente Ñilhue
San Carlos de 
Apoquindo 




Fuente: Elaboración propia. 
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La tabla nos muestra una amplia oferta de senderos dentro de 
un parque establecido, protegido y vigilado, la altura promedio de los 
cerros existentes al interior del parque es de 1423 msnm, la mayoría de 
estos senderos posee una dificultad media, es decir, se requiere una 
condición física considerable para realizar las actividades, el promedio 
en horas para realizar estas actividades es de 4, la mayoría de los 
senderos se puede realizar por el día sin tener la necesidad de acampar.  
 
A pesar de que existen senderos que cuentan con un control 
de ingreso, existen otros que son de propiedad privada que aunque 
tienen un ingreso de público general no posee un guarda parques, ni un 
libro que registre la entrada y salida de personas. Muchos de estos 
senderos son focos de delincuencia, lo cual repercute en una baja 
actividad de montaña en cerros que podría ser parte de la oferta.  
 
 
Para toda realización de actividades al aire libre se debe tener 
conocimiento acerca del tipo de implementos y equipo que se deben 
utilizar, en general para realizar trekking o alta montaña se necesitan 
los mismo implementos que van a diferir respecto a la cantidad de 
kilómetros recorridos o días que dure la actividad. 
 La empresa debe contar con el equipo necesario para 
satisfacer las necesidades de los clientes. El equipo necesario se puede 
obtener sin dificultad ya que existen tiendas especializadas como Doite, 
Columbia, Merrel, entre otros, que ofrecen todo tipo de implementos. La 
vestimenta para empezar a hacer trekking dependerá del lugar al que se 
planea ir, en este caso la vestimenta debe ser adquirida por la persona 
que planea realizar estas actividades, en la empresa se le puede orientar 
donde puede ir a comprar la ropa y el tipo de vestimenta que necesita, 
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es muy importante que el vestuario sea simple y quede a la perfección, 
que sea ligero y tenga costuras planas que eviten el roce. 
 
Una guía de montaña explicó que “el mercado ha evolucionado 
mucho, ofreciendo tecnologías que ayudan a controlar la temperatura. A 
grandes rasgos, es necesario llevar primeras capas ligeras, un buen 
corta viento, gorro o jockey, anteojos de sol con buen filtro UV y por 
supuesto unas zapatillas o bototos para lograr una mayor estabilidad en 
los lugares de piedras y tierra suelta”. 
En cuanto a los accesorios, los bastones dependen de la 
comodidad de cada uno. En ocasiones son muy prácticos para los 
lugares de mucha pendiente o resbalosos. También es recomendable 
usar una mochila  que te facilite el acceso al agua, pues es fundamental 
mantenerse hidratados.4  
El trekking es una actividad consistente en recorrer durante 
más de un día una zona montañosa alejada de la civilización. Por tales 
características el equipamiento que se lleva cobra mucha importancia y 
de él dependerá que la actividad tenga éxito o que sea un auténtico 
calvario. En cuanto a la vestimenta hay varios puntos clave que hay que 
tener en cuenta para no pasar frío, estar cómodo y no llevar exceso de 
peso.  
✓ Ropa: debe de ser cómoda, que no vaya a rozar con la piel, 
asegurarse de haberla usado antes. Es una buena idea llevar 
siempre un impermeable y ropa de abrigo por si las condiciones 
climatológicas se tornan adversas (la montaña es imprevisible). 





✓ Botas: siempre es recomendable llevar botas de media caña o caña 
alta para proteger los tobillos de posibles torceduras o golpes 
debido a lo abrupto del terreno.  
✓ Gorro: para proteger la cabeza del frío o del sol. 
Llevar una muda es muy útil para tener ropa de recambio o 
por si nos sorprende el frío. 
✓ Gafas con filtro UV: en la montaña los rayos de sol pueden dañar 
los ojos en gran medida, unas gafas de sol con filtro UV son la 
mejor opción para protegerlos 
✓ Mini botiquín: con contenido básico por si aparecen dolores o hay 
que realizar una pequeña cura. 
 
Respecto al material de camping, siempre es importante no 
olvidar nada y atender a los siguientes aspectos: 
 
✓ La carpa debe ser resistente, de poco peso y fácil de armar, que 
esté preparada para las condiciones de lluvia y frío, al igual que el 
saco de dormir debe de estar acorde a la temperatura, saco fino 
para verano y con más resistencia a bajas temperaturas si es 
invierno. No puede faltar una linterna y pilas de repuesto, en la 
montaña eso de la electricidad no existe y puede que nos haga 
falta algo de visión para la noche. 
✓ Imprescindible un equipo para cocinar: cocinilla, gas, ollas y 
similares para poder cocer pasta o calentar una sopa. No es mala 
idea llevar pastillas potabilizadoras de agua por si hay que 
recurrir al agua del entorno.  
✓ Bolsas de basura para no ensuciar el medio. Protector solar y 




Todos los productos mencionados anteriormente y que se 
encuentran en la siguiente tabla, son de disponibilidad inmediata.  
Tabla 3. Valores implementos. 
Categoria Implementos 
 Valor (CLP) 
*aproximados 
Zapatos de trekking 119.000$          
Zapatos livianos 35.000$            
Anteojos con filtro UV 12.990$            
Mochila 92.990$            
Calcetines 12.990$            
Pantalones 64.990$            
Cortaviento (3 en 1) 109.990$          
Guantes termicos e impermeables 29.990$            
Poleras (2) 16.990$            
Primera Capa (polera y pantalon) 69.800$            
Pañuelo Fibra sintetica 12.990$            
sandalias (para cruce de rio) 2.000$               
Polainas 1.000$               
Gorro 10.990$            
Botella para agua 3.490$               
Cantimplora termica 6.490$               
Bastones 29.990$            
Linterna 19.990$            
Brujula/Reloj 9.900$               
Navaja 34.990$            
Fosforos 500$                  
Bolsa plastica para basura 1.500$               
Medicamentos 15.000$            
Protector solar 3.990$               
protectos de labios 2.990$               
Articulos de higiene 15.000$            
Carpa 99.990$            
Saco de dormir 59.990$            
Colchonetas 16.990$            
Cocinilla a gas 16.990$            
Nylon 1.990$               
set de cocina 12.990$            






Fuente: Elaboración Propia. 
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Se debe decir que la tabla anterior muestra los valores de 
todos los implementos y vestimenta, la vestimenta puede ser adquirida 
de forma particular por todas aquellas personas que deseen realizar 
actividades de trekking y alta montaña, pero cuando se trata de los 
implementos es la empresa la que debe correr con esos gastos ya que 
debe tener la cantidad necesaria y de la mejor calidad posible para el 
buen desarrollo de las actividades.  
 
II.2 Análisis de la demanda 
 
Mercado Consumidor 
Durante los últimos años se ha provocado un aumento en las 
personas que realizan actividades deportivas, muchos doctores han 
revelado abiertamente los beneficios que trae el practicar deportes al 
aire libre o la realización de ellos con un entrenador y bajo un régimen 
adecuado. Según indica un kinesiólogo, “Puede ser practicado por 
cualquier persona, desde niños hasta ancianos, en la medida que no 
presenten dolores ni limitaciones importantes”, “Algunos por su 
condición no pueden realizar una actividad de alta demanda física, 
como es el caso de las personas con problemas cardiacos, hipertensos, 
diabéticos, o personas con problemas lumbares. En esos casos se 
recomienda caminatas, natación o bicicleta estática, ya que tienen 
menores exigencias”, agrega5. Según la encuesta nacional de hábitos de 
actividad física y deportes 2015 en la población de 18 años y más6, en 
comparación con la primera encuesta realizada el 2006 el aumento fue 
de un 5,4 %, el 62% de las personas que practican deportes lo realiza 3 
veces a la semana o más.  






De acuerdo al rango etario los jóvenes de entre 18 y 29 años, 
los adultos mayores de 60 años o más presentan el mayor aumento en 
la cantidad de veces a la semana que practican deportes con respecto a 
los años anteriores.  
Con respecto a las actividades realizadas en la montaña, la 
Asociación Parque Cordillera posee un registro de las personas que 
ingresan a sus parque a los diferentes senderos y dependiendo la época 
del año. Durante el año 2015 se produjo un aumento en la cantidad de 
visitas que recorrió la red de parques naturales llegando a un total de 
208.7267.  
 
Ilustración 1: Evolución de visitas red Parque Cordillera.  
 
Fuente: Memoria 2015 Asociación Parque Cordillera. 
 
La ilustración nos muestra una evolución positiva en los 
últimos años, esto indica que cada año existe un mayor interés por las 
actividades de montaña, que poco a poco existe mayor conocimiento de 
la existencia de senderos y que las personas están dispuestas a salir de 




lo cotidiano y realizar salidas a la montaña en diferentes épocas del año. 
Con esta información se puede realizar un análisis de cuantas son las 
personas que se esperarían que visitaran la Asociación Parque 
Cordillera, a través de una regresión lineal, asumiendo que todos los 
años esto ira en aumento. Según los conceptos de la regresión lineal 
existen dos tipos de variables:  
X: Variable independiente, que en este caso serán los años.  
Y: variable dependiente, que serán la cantidad de personas, a 
medida que pasan los años la cantidad de personas va en aumento.  
La fórmula de la regresión lineal es la siguiente,  
 , donde a es la cantidad media y b es la pendiente. 
Con la ayuda de Excel y el análisis de datos se pudo obtener la 
regresión lineal utilizando los datos de los años 2011 hasta 2015, 
además de obtener el coeficiente de correlación.  
 
 
R= 0,9961 Coeficiente de correlación. 
 
Dado que el coeficiente de correlación posee un valor positivo muy 
cercano a uno, es decir, una correlación positiva, se puede decir que a 
medida que van pasando los años, la cantidad de personas que suben 








Luego de aplicar la fórmula para los años 2016, 2017 y 2018 
donde se obtienen los siguientes resultados: 
 
Tabla 4. Visitantes entre 2011 y 2015.  Proyección para los próximos 7 
años.  
 





2015 208726         







2022 428218  
Fuente: Elaboración propia. 
 
Esto quiere decir que si la cantidad de personas que suben 
cerros o montañas de forma recreativa aumenta de la manera que se 
espera, la creación de una empresa en actividades de trekking y alta 
montaña se vería positivamente beneficiada.  
 
Dentro de la demanda de las actividades también se destacan 
la participación de colegios, de un total de 239 colegio que visitaron 
durante el año 2015 la asociación parque cordillera, 152 son particular 
subvencionado, 59 son privados y 24 son municipales.   
 
Debido a que existe evidencia de un fuerte crecimiento e 
interés por parte de las personas en realizar actividades al aire libre, 
específicamente en la montaña, se debe realizar la obtención, registro y 
análisis cuantitativo de datos que sean relevantes para la adecuada 




Los objetivos son:  
a) Conocer las preferencias de los usuarios, que es lo que 
más llama su atención al momento de elegir realizar un 
curso de montaña.  
b) Identificar y segmentar clientes a los cuales les interesa 
realizar un curso de montaña de forma individual o 
grupal.  
 
Una vez definido los objetivos, se procede a determinar la 
población o universo a estudiar. Lo anterior, se define como el conjunto 
de personas con características similares que brinden un tipo de 
información específica que permita cumplir, previo análisis, con los 
objetivos planteados. Para el caso de esta investigación la población bajo 
estudio serán todas aquellas personas de la Ciudad de Santiago de Chile 
que perciban ingresos, esto, como mayor requisito. Posteriormente se 
procede a la Identificación de la información a recolectar y al diseño del 
cuestionario o encuesta respectivamente. 
 
Para obtener la muestra, es decir, la cantidad de personas que 
se considera representativo de la población y, por ende, el número de 












La fórmula a utilizar será la siguiente: 




n = tamaño de la muestra 
N =población, al no tener los resultados del último realizado en 
abril 2017, se tomara en cuenta el censo anterior para el cálculo de la 
muestra, es decir, 6.685.685 millones de habitantes.  
K = constante que depende del nivel de confianza que se 
asigne, normalmente se utiliza un nivel de confianza de 95%. 
e = error de la muestra deseado, generalmente se utiliza entre 
un 5% o un 10%.  
p = proporción individuos que poseen la característica estudio, 
se define como la probabilidad de que ocurra el evento y lo usual es 
utilizar un valor del 50%. 
q = proporción individuos que no posee característica, es decir 
1 – p.  
De acuerdo al cálculo realizado se define que para el desarrollo 
de esta investigación se deben encuestar a 384 personas. 
 
La encuesta que se realizó consta de cinco preguntas, las 
cuales ayudaron a determinar el rango de edad de las personas más 
interesadas en realizar actividades de montaña, saber cuál es el 
conocimiento de las personas acerca de empresas de montaña y si 





Las preguntas son las siguientes:  
1. Rango de edad:  
• 18 – 25 años 
• 26 – 35 años 
• 36 – 45 años 
• 46 – 60 años 
• 60 años o mas 
2. ¿Realiza actividades deportivas?: Si o No.  
3. ¿Qué tipo de actividad deportiva realiza? Pregunta 
abierta.  
4. ¿Conoces empresas que realicen actividades de 
montaña?: Si ¿Cuáles? o No.  




Análisis de resultados 
 
El rango de edad se concentra entre los dieciocho y veinticinco 
años con un 62%, por el rango de edad se puede determinar que son 
jóvenes que se encuentran en etapa universitaria, son ellos los jóvenes, 
los que más interés tienen por realizar actividades al aire libre, ya sea de 
forma recreativa o como hobby.  
Un 67% de las personas realizan actividades deportivas, 




Como era de esperar existe un poco conocimiento de empresas 
que realizan actividades de montaña, un 88% de las personas no conoce 
este tipo de empresas. 
 
 Ilustración 2: Conocimiento acerca de empresas de montaña. 
 
Fuente: Elaboración propia.  
 
Es por esta razón que las formas en las que se llega al cliente 
deben ser las adecuadas, con la elección correcta de los canales de 
comunicación se tendrá una mayor llegada a los clientes y a posibles 
clientes que se interesen por las actividades de montaña.  
Las actividades que más realizan las personas son el ciclismo 
y zumba, el ciclismo está dentro de los siete deportes más practicados 
en Chile en todas sus modalidades.  
Finalmente se tiene un alto porcentaje de personas 
interesadas en realizar actividades de montaña guiadas, es decir, existe 
un interés por realizar otro tipo de deportes al aire libre.  
Finalmente una vez realizados los estudios correspondientes, y 
viendo el fuerte crecimiento que tendrán las actividades de montaña 
según los datos entregados, la estimación de la demanda se realizara 
por la cantidad de cursos que se realizan al año, esto debido a que 
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aunque se seleccione un porcentaje pequeño de personas según las 
estimaciones, la cantidad que se estimaría sería muy alta. De esta 
manera se realizaran dos cursos de trekking mensualmente, un curso 
de alta montaña mensualmente y finalmente charlas informativas en 
colegios y universidades, de partida un mensualmente.  
 
 
II.3 Análisis estratégico 
 
El análisis estratégico en la presente memoria es importante 
debido a que nos permite saber cómo es el entorno del negocio, con el 
fin de formular una estrategia para la toma de decisiones y el 
cumplimiento de los objetivos. Para ello se realizará el análisis externo y 





El análisis del micro entorno está formado por todas aquellas 
fuerzas cercanas a la empresa, que influyen directamente en la 
capacidad de la empresa para satisfacer las necesidades de los clientes. 
La generación de una buena relación con el cliente es fundamental ya 
que muchas veces determina el éxito o el fracaso de una empresa. Para 
desarrollar el análisis del micro entorno se utilizara el modelo 
estratégico de las Cinco Fuerzas de Porter, es decir, se realizara el 
análisis de la amenaza de nuevos competidores, poder de negociación de 
los clientes, poder de negociación de los proveedores, amenaza de 




Las Cinco Fuerzas de Porter 
 
1. Amenaza de nuevos competidores: Se puede considerar alta, 
debido a que las actividades de montaña van en aumento, las 
personas cada vez están más interesadas en realizar este tipo de 
actividades a pesar de que han sido realizadas por pocas 
empresas durante más de 60 años, hoy en día están tomando más 
fuerza y se puede considerar un mercado en ascenso.  
La creación de una empresa de servicios que imparta actividades 
de trekking y alta montaña no posee muchas limitaciones, esto 
hace que sea muy fácil para una persona natural o jurídica formar 
una empresa de trekking y alta montaña.  
 
2. Poder de negociación de los clientes: se puede considerar 
medio, esto es debido a que ya existen empresas que imparten 
cursos de montaña con valores determinados y una cantidad 
máxima de personas para realizar los cursos, esto da una pauta a 
los clientes, aunque no todas las empresas ofrecen servicios 
iguales esto se suma al hecho de que existen muy pocas empresas 
para realizar actividades de montaña, el objetivo de la oferta 
apunta a ser totalmente diferenciadora, esto para que los clientes 
sean menos capaces de cambiarse una vez hayan elegido la 
empresa para realizar actividades de montaña.  
 
3. Poder de negociación de los proveedores: hoy en día a pesar de 
que realizar actividades en la montaña va en ascenso, las 
empresas especialistas en vestuario e implementos ya llevan 
varios años en el mercado viéndose beneficiados en los últimos 
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años con el aumento de los deportes al aire libre. Por lo anterior 
es que el poder de negociación de los proveedores es bajo.  
 
4. Amenaza de productos sustitutos: las empresas de turismo 
aventura se puede considerar un producto sustituto para aquellos 
clientes que desean realizar actividades de montaña de manera 
esporádica, con un sentido recreativo y no desean perfeccionarse 
en esto, además existen las asociaciones de montaña de 
universidades, que realizan salidas o excursiones a los propios 
alumnos, pero para aquellos clientes que desean realizar 
actividades de trekking y alta montaña como un hobbie de forma 
permanente o realizar una carrera de guía de montaña no existen 
productos sustitutos. La amenaza de productos sustitutos se 
puede considerar medio-alto.  
 
5. Rivalidad entre los competidores: La rivalidad entre los 
competidores es alta, esto es debido a que no existe muchas 
empresas que se dediquen a la realización de cursos de trekking y 
alta montaña y no existe una empresa que se destaque y que 











Realizando un análisis cuantitativo de las 5 fuerzas de Porter 
se obtiene lo siguiente:  
 
Tabla 5. Análisis cuantitativo fuerzas de Porter. 
Fuerzas Competitivas 1 2 3 4 5 Ponderación Sub-total
Amenaza de nuevos 
competidores
X 0,3 1,5
Poder de negociación 
de los clientes
X 0,2 0,4






















Fuente: Elaboración propia. 
 
Luego de asignar las ponderaciones correspondientes siendo la 
ponderación más alta la amenaza de nuevos competidores junto con la 
rivalidad entre los competidores, se obtuvo un promedio de 2,85, es 
decir, las 5 Fuerzas de Porter tienen una incidencia media-baja, lo cual 
hace atractiva la realización de una empresa de trekking y alta 




Se define Macro Entorno como todas aquellas variables 
externas que puedan interferir en el buen funcionamiento de la 
empresa, ya sea de forma positiva o negativa. Estos factores no son 
controlables por la empresa y no sólo la afectan directamente, sino que 
también afectan a la población. Para desarrollar el análisis del macro 
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entorno se utilizara una herramienta de planificación estratégica 
denominada Análisis Pest, la cual consiste en un análisis de los 
distintos factores políticos-legales, económicos, socio-culturales y 
tecnológicos que podrían afectar al proyecto, esto, para poder actuar 
estratégicamente sobre ellos, es decir, se podrá comprender que va a 
suceder en un futuro cercano y utilizarlo de manera positiva.  
A continuación, se detalla el Análisis Pest desarrollado para 
entender los factores externos a los cuales está sujeto el proyecto, se le 
asignará a cada uno de ellos un grado de importancia de muy negativo 
(MN), negativo (N), indiferente (I), positivo (P) o muy positivo (MP) para 





















Tabla 6. Análisis PEST 
Factor Elementos Analizados MN N I P MP
Falta de normativa con respecto a empresas que realizan 
actividades de montaña 
X
Creación de una Política Nacional de Gestión Sustentable de 
las Montañas
X
Norma internacional UIAGM, para la certificacion de guías de 
montaña
X
Normalización de las actividades de turismo en montaña, 
buscando un conjunto razonable de requisitos mínimos que 
deberían cumplir los servicios guiados de montañismos.
X
La economía se ha desacelerado a una tasa cercana al 2% 
desde mediados del 2013.
X
Aumento del desempleo pasando de 5.7% a un 5.8% en 
enero de 2016. 
X
Al estancarse la inversión de privados debido a la reforma 
tributaria se proyecta que este escenario no debería cambiar.
X
Productividad en Chile completará 25 años con alza inferior 
al 1%. Un desafío importante es impulsar un alza en la 
productividad en los próximos años.
X
Existen fuertes iniciativas por parte del Gobierno actual y de 
instituciones como CORFO para aumentar la consciencia de 
los chilenos de subir a las montañas con el equipo necesario
X
El interes de las personas por realizar actividades de alta 
montaña ha ido en crecimiento, con un aumento del 42% 
entre 2011 y 2015
X
Se realizan salidas de trekking en los colegios y en las 
universidades con fines recreativos 
X
Actualmente existe una falta de cultura de montaña por 
parte de los Chilenos, lo que ha provocado accidentes 
fatales. 
X
Las redes sociales como Facebook, Twitter e Instagram dan la 
posibilidad de llegar a mas clientes que puedan tener interes 
en actividades de montaña. 
X
La existencia de deportistas que imparten cursos de montaña X
la ropa deportiva se ha convertido en un tema de interés 
para los desarrolladores de tecnología deportiva.
X
el 77,8% de los accesos a internet se hace a través de un 
teléfono móvil, principalmente, un smartphone. X
La publicidad se puede realizar a traves de redes sociales, 
youtube, spotifi, con ayuda del internet.
X
Disponibilidad de personal calificado para la realizacion de 
actividades de montaña 
X
Oferta de insfraestructura que cumpla con los 










Fuente: Elaboración propia. 
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Dentro del análisis se tiene la existencia de factores que 
influyen de manera muy negativa en el ámbito político legal, la falta de 
normativa para las empresas de servicios que ofrecen cursos de 
montaña, esto es un factor clave ya que el gobierno a través del 
SERNATUR fiscaliza a las empresas de turismo, no a empresas de 
servicios. Por otro lado existen factores que influyen de manera positiva, 
la forma de financiamiento es muy importante debido a que un retraso 
en la adquisición de este demora el inicio de actividades de la empresa, 
al tener más de una fuente bancaria a la cual pedir préstamo no existe 
mayor dificultad para el inicio de actividades, debido a la existencia de 
las redes sociales y que la gran parte del país posee acceso a un 
Smartphone, la empresa puede usar las nuevas tecnologías como un 
arma comercial haciendo llegar al usuario los precios de los cursos 
disponibles, generando una interacción con el cliente y una posible 
fidelización, no dejando de lado la posibilidad de modificar la estrategia 













Análisis interno  
 
Análisis de Cadena de Valor 
 
Este análisis se llevará a cabo para mostrar aquellas 
actividades que contribuyen a dar valor al negocio, con la finalidad de 
lograr una ventaja competitiva. 
 
Ilustración 3: Cadena de valor. 
 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
De acuerdo a la ilustración 3. Dentro de las actividades 
primarias existen algunas que son de vital importancia para el buen 






Dentro de las actividades primarias:  
1. Marketing y Ventas: Esta actividad es de vital 
importancia ya que se quiere que la empresa sea 
conocida y lograr un puesto en la competencia, es decir, 
realizar charlas en colegios y universidades para llegar a 
todo tipo de público y así abarcar más mercado, se debe 
tener un contacto constante con aquellas personas que 
ya han realizado actividades de montaña con la empresa 
para que cuenten sus experiencias, las redes sociales se 
deben mantener actualizadas con todas las actividades 
que se realizan, junto con las experiencias de los 
participantes.  
2. Personal de contacto: Esto tiene que ver con el 
personal que va a interactuar con los clientes, es decir, 
tiene que ser personal capacitado en actividades de 
montaña, además los administrativos tienen que poseer 
ciertos conocimientos de montaña para poder responder 
de forma verídica las preguntas de los clientes, así 
también para captar más clientela y dar un ambiente de 
confianza y seguridad.  Se deben tener guias e 
instructores capacitados y certificados ya que ellos serán 
los que estén en contacto directo con las personas que 
realizan las actividades de montaña en la empresa. El 
personal de contacto es la cara de la empresa en el 
mercado, por lo que es un generador de valor que debe 





3. Prestación: Nos referimos al concepto propio del 
servicio, a la necesidad que resuelve en definitiva, es 
decir, se cubre la necesidad de crear una cultura de 
montaña, como se entrega el servicio de la mejor manera 
en todas sus actividades para que la experiencia del 
cliente sea lo más agradable posible. La forma en que se 
entrega el servicio debe ser de la más alta calidad, es por 
eso que se debe tener a un personal capacitado, que 
tengan conocimientos de las actividades, de las normas 
de seguridad y del buen manejo de grupo, además es 
personal debe están en constante capacitación con las 
nuevas tecnologías y las nuevas técnicas que puedan 
presentarse en un futuro.  
 
Todas las actividades mencionadas anteriormente son 
actividades que se pueden controlar, es decir, son de exclusiva 
responsabilidad de la empresa, es la empresa la encargada de que todas 
las actividades mencionadas funcionen de forma correcta para que el 
cliente las perciba de la forma correcta y generen confianza y seguridad 
en el cliente para que tome el servicio que se le está entregando.  
Las actividades que no se pueden controlar son los clientes y 
los no clientes:  
 
4. Clientes: En este caso la cadena de valor de servicios 
alude al cliente como consumidor, así también como 
como transportador del valor (comunicador del valor de 
servicio a nuevos clientes). La forma en que el cliente 
recibe el servicio es de vital importancia, ya que él puede 
transmitir su experiencia a su círculo más cercano, así 
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ir generando una red de personas que quieran realizar 
actividades de montaña.  
 
Las actividades de apoyo son las siguientes:  
 
1. Dirección General y RRHH: Las actividades de apoyo 
son aquellos que no intervienen de manera directa en 
el Core Business, pero son totalmente necesarios para 
que este se produzca. Por tanto la dirección general 
debe focalizar tanto la estrategia (corporativa, 
competitiva y funcional) como la estrategia de 
marketing, mientras que la dirección de RRHH 
selecciona al personal. Ambos elementos, tanto el 
estratégico como el material son vital para la 
producción del servicio. 
2. Organización interna y tecnología: la organización 
alude a la estructura departamental y a como se 
coordinan estos para otorgar el servicio (finanzas, 
comunicación, etc.) 
3. Infraestructura y ambiente: Aquí se habla del sitio 
físico donde se realiza la prestación del servicio, en 
este caso capacitaciones en trekking y alta montaña, 
que debe ser coherente con el primer eslabón, el que 
alude al marketing y ventas, dado que debe haber 
coherencia entre lo que se vende, como se vende, y 
donde se vende. 
4. Abastecimiento: Tiene que ver con todo aquel 
producto que si bien no tiene por qué incidir en el 
Core Business del producto a utilizar, puede estar 
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vinculado a este (seguros, aprovisionamiento -luz, 
agua, gas-, etc.) 
 
II.4 Plan de marketing 
 
Es una herramienta básica de gestión que debe utilizar toda 
empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva.  
 
II.4.1 Segmentación.  
 
Un segmento de mercado está formado por un grupo 
identificable con deseos, necesidades, poder adquisitivo, actitudes de 
compra o hábitos similares a los que las características del producto o 
servicio podrían satisfacer. 
 
 El principal objetivo de la segmentación de mercados es aumentar 
la precisión en la estrategia de marketing. Dentro del proceso de 
segmentación no existe un único método para llevarla a cabo, es por 
esto que en este punto se tomarán en consideración las siguientes 
variables:  
 
1. Segmentación Geográfica: Se apunta a atraer a la población de 
la Región Metropolitana.  
2. Segmentación Demográfica: El servicio pretende captar a la 
población que se encuentra en el rango de edad de entre 18 y 60 
años o más, de ambos sexos, con un nivel educacional y 
clasificación socioeconómico alto como ABC1.  
3. Segmentación Conductual: Esta variable es muy subjetiva, pero 
se pretende captar a aquellas personas que realizan actividades de 
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montaña de forma esporádica, personas a las que les guste y 
disfruten de las actividades de montañas, a aquellos buscadores 
del desarrollo físico y psicológico.  
 
De esta forma se pretende buscar nuevas oportunidades en el 




La empresa ofrecerá cursos de capacitación en trekking y alta 
montaña, además de ofrecer charlas informativas de trekking y alta 
montaña, esto es debido al crecimiento que han tenido las actividades al 
aire libre y las actividades de montaña, quiere satisfacer la necesidad de 
las personas de realizar estas actividades de forma segura y con 
personas expertas en el tema que sean capaces de transmitir sus 
conocimientos de la mejor manera.  
El producto o en este caso el servicio que se ofrecerá serán 
cursos de capacitación los cuales tendrán dos partes, una teórica que 
constara de una cierta cantidad de horas, esta parte teórica se impartirá 
en las instalaciones físicas de la empresa, en una sala con todos los 
implementos necesarios para el buen desarrollo, finalmente el curso 
tendrá una parte práctica, que constara de un par de días, en un lugar 
específico acorde con el tipo de actividad a desarrollar, en donde se 
aplicaran los conocimientos adquiridos en la parte teórica. Además de 
los cursos de trekking y alta montaña se realizaran charlas con las 
experiencias que tuvieron los diferentes participantes, para que las 
personas interesadas sepan cómo funciona la empresa y la clase de 
actividades que se realizan.  
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Ambas actividades serán realizadas por una o dos personas 
especializadas en el tema, es decir, personas que cuenten con las 
certificaciones requeridas por la empresa para poder impartir de la 
mejor manera los conocimientos.   
Se espera que las personas aprendan de forma segura a 
realizar actividades en la montaña, que sepan cuáles son los 
implementos necesarios para desarrollar estas actividades, identificar 
las mejores épocas para subir a la montaña sin correr riesgos,  
desenvolverse en situaciones de riesgo con los mejores resultados 
posibles, crear una cultura de montaña y así evitar accidentes fatales. 
 
II.4.3 Precio  
 
Se estudia el rango de precios que presentan las distintas 
empresas de montaña, las empresas consideradas son aquellas que 
poseen ciertos requisitos, por ejemplo, empresas que posean guías 
certificados de forma nacional o internacional, empresas establecidas 
con unos 5 años de experiencia.  El precio a fijar no puede estar por 
sobre el de la competencia, ya que al ser una empresa nueva no se tiene 
experiencia acerca de los clientes y ellos no saben acerca de los 
beneficios y/o ventajas que posee la nueva empresa, fijar un precio en 
base a los precios de los competidores es lo más razonable por el 
momento.  
Si se toman en cuenta los precios de los competidores se tiene 
que el precio más alto es de $220.000 y el más bajo es $160.000, si 
obtenemos el promedio entre estos dos precios, se fijaría en $190.000. 
La diferencia de estos precios se da exclusivamente en la cantidad de 
días en terreno que ofrecen, es decir, que entre más días en terreno se 
ofrezcan el valor será mayor.  
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Si se fija un precio de $190.000 también se debe considerar la 
cantidad mínima de alumnos que se requieren para este precio, si en las 
empresas ya establecidas se tiene un máximo de quince alumnos por 
expedición y un mínimo de tres alumnos, en promedio se deberían tener 
un mínimo de nueve alumnos por expedición para el precio ya 
determinado en base a los precios de la competencia. 
 
Cabe mencionar que fijar un precio bajo este criterio, es decir, 
fijar el precio en base a la competencia, los precios de los competidores 
pueden llevar a establecer un precio no óptimo. La mayoría de las  
empresas deben enfrentarse a costos fijos que son más altos que los de 
sus competidores, lo que significa que, potencialmente, pueden 
necesitar vender volúmenes mayores para amortizar los costos fijos. Por 
lo tanto, al utilizar la fijación de precios basados en la competencia y 
establecer los mismos precios que sus competidores, estas empresas se 





Para poder desarrollar este punto se deben responder las 
siguientes preguntas ¿Cómo y dónde traeré mi producto o servicio para 
mis clientes?, ¿Dónde produciré mi producto o servicio?, ¿Qué canales 
de distribución usaré? 
Los cursos de capacitación en trekking y alta montaña 
tendrán dos tipos de plaza, la primera será un edificio en el cual se 
impartirán las clases de forma presencial, los cuales serán impartidos 
por un guía certificado con los conocimientos y capacidades adecuadas 
a la actividad. El edificio contara con una cantidad determinada de 
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salas, baños y oficinas, dentro se podrán realizar todas las actividades 
administrativas necesarias.  
La segunda plaza serán los senderos establecidos por la 
Asociación Parque Cordillera la cual cuenta con  guarda parques y todas 
las medidas de seguridad para la correcta realización de actividades en 
su interior. Ambas actividades ya sean las realizadas en sala o en 
terreno contaran con la presencia de uno o más guías dependiendo de la 
cantidad de personas, quienes serán los responsables de guiar y educar 
a las personas en montaña.  
 
II.4.5 Promoción  
 
En primer lugar, se considerara la utilización del marketing 
boca a boca ya que es una de las formas más efectivas, rápidas y menos 
costosas para promocionar cualquier tipo de empresa y en específico 
una empresa de servicios, ya que al entregar una buena experiencia las 
personas hablaran con sus pares sobre la empresa, pero no quiere decir 
que sea fácil de lograr. Para esto es necesario que la atención, el 
ambiente y la experiencia que se le brinda al cliente sean las mejores 
posibles para que éste no solo quiera volver, sino que también sea capaz 
de recomendar.  
En segundo lugar, se considera una estrategia basada en un 
marketing de contenidos: 
Se desarrollará una página web que represente a la empresa  
de la mejor manera posible que sea amigable con el cliente. Los 
elementos principales que debe presentar la página son:  
 
1. Un diseño que sea representativo, un despliegue de los cursos  
agradable a primera vista que presente todas las características 
 62 
 
necesarias, además de los precios y algún tipo de fotografía de 
actividades anteriormente realizadas, la opción de reservas y 
pagos online para facilitar la compra del cliente, un mapa de 
ubicación con la dirección del local y un numero de contacto, y 
por sobretodo un diseño que sea flexible dependiendo del 
dispositivo que utilice el cliente (Smartphone, Tablet o 
computador). 
2. Utilización de marketing vía e-mail, se usará este medio una vez 
construida la base de datos que contenga información de los 
clientes, a través de los correos se les entregará a los clientes 
información, cupones de descuento, ofertas, fechas especiales, 
etc. 
3. Utilización de las redes sociales a favor de la empresa, esto es una 
ventaja ya que todas las plataformas son gratuitas. La utilización 
de: 
Facebook: Se asociará a la empresa con una cuenta en 
Facebook para posteriormente crear un fan page que pueda ser seguida 
por los clientes. La idea es conectar y reunir a la mayor cantidad de 
personas las cuales podrán publicar en detalle su experiencia en la 
realización de los cursos.  
Twitter: Se creará una cuenta y se le dará un perfil más bien 
corporativo que quedará vinculada a los tweets. Está red social 
permitirá, al igual que Facebook, mantener a los clientes informados 
sobre las actividades.  
Instagram: Esta cuenta será utilizada para publicar imágenes 
de las actividades realizadas con diversos grupos, dando a conocer los 
lugares en los cuales se realizan las actividades, publicación de videos 
con las opiniones de los participantes y con el fin de que las personas 
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conozcan más en profundidad como se realizan las actividades de 
montaña.  
Finalmente, se creará un “Club” con la intención de fidelizar a 
los clientes. La idea general consiste en entregar información constante, 
en crear una comunidad entorno a la empresa donde los clientes 
puedan compartir su experiencia y así atraer a más público.  
 
Para poder abarcar más público, se realizarán reuniones con 
organizaciones, ya sean colegios, universidad y empresas, las 
actividades de trekking y alta montaña pueden ser una buena 
herramienta para fortalecer el trabajo en grupo en donde todos tienen 
que cooperar por un fin común, este tipo de reuniones se realizaran con 
el guía y una persona que ya tenga la experiencia de realizar actividades 
de montaña con la empresa, la experiencia de la persona es de vital 
importancia ya que puede dar un testimonio de su experiencia y así 
motivar al resto a realizar las actividades de trekking y alta montaña con 
la empresa.  
 
II.5 Estrategia de negocios 
 
II.5.1 Enfoque  
 
La estrategia de negocios es un plan que especifica una serie 
de pasos que tienen como fin alcanzar un determinado objetivo por la 
empresa, se pueden formular de acuerdo a los recursos que ésta posea y 
también al ambiente interno y externo en la compita. Se realiza para 
ofrecer un valor al cliente y contrarrestar las maniobras de la 
competencia, entre ellas se distinguen la estrategia de liderazgo es 
costos, estrategias genéricas de porter, estrategia de diferenciación y 
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estrategia enfocada a un segmento, todas las estrategias nombradas 
anteriormente se desarrollaran más adelante para tener un mayor 
conocimiento de que estrategia utilizar.  
 
Misión  
“Ser una empresa de actividades de trekking y alta montaña, 
la cual capacite a las personas interesadas en estas actividades de 
forma teórica y práctica, con los más altos niveles de profesionalismo en 
la Región Metropolitana de Santiago de Chile para generar una cultura 
de montaña y guías de montaña.” 
 
Visión  
“Llegar a ser la empresa líder en capacitaciones de trekking y 
alta montaña dentro de los próximos cinco años, con la ayuda de 
profesionales certificados en montaña, satisfaciendo las necesidades de 
las personas interesadas en montaña y sobrepasando sus expectativas 
en la Región Metropolitana, generando valor para los accionistas y 
apoyar el desarrollo de la cultura de montaña en Chile.”  
 
Valores 
Con una mirada de futuro la organización tendrá como base 
los siguientes valores:  
Calidad: Entendida como una capacidad dentro del 
procedimiento de gestión integrando perspectivas internas y externas, 
donde la institución de educación pondrá como énfasis en la eficiencia y 
eficacia de sus respectivos objetivos y obligaciones institucionales.  
Innovación: Entendida como la selección, organización y 
utilización de recursos humanos y materiales de maneras nuevas, 
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propias y creativas, que den como resultado la conquista de un nivel 
más alto con respecto a las metas y objetivos previamente marcados. 
Respeto: Vista como el atributo de la institución y del 
alumnado para actuar y relacionarse con el entorno social, cultural y 
físico de forma considerada, en armonía y tolerancia, respetando los 
diferentes puntos de vista.  
Seguridad: Se refiere a la realización de las actividades de 
trekking y alta montaña, con los más altos estándares de seguridad, 
contar con los respaldos necesarios para la correcta realización de las 
actividades. Además de generar en el alumnado un ambiente de 
seguridad y confianza.  
Medio Ambiente: Actualmente, parece primordial que se 
dedique tiempo a enseñar a las personas a cuidar el medio ambiente, es 
decir, a valorar y respetar la naturaleza. Realizar actividades que no 
sean invasivas y provoquen daño en el medio ambiente.  
  
II.5.2 Estrategias competitivas genéricas de Porter.  
 
La organización no implanta sólo una estrategia sino que 
varias a la vez. Estás actúan en diferentes niveles y con diferentes 
objetivos. Es por esto que se van a analizar las tres estrategias 
competitivas que corresponden para poder escoger una que se enlace 
con todo lo expuesto anteriormente.  
 
1. Liderazgo general en costos: este tipo de liderazgo no 
se puede aplicar ya que el mercado en el cual se está 
enfocando no es un mercado masivo donde el producto 
posea una alta elasticidad de precio-demanda. Los 
volúmenes de producción no son muy altos, se va a 
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trabajar con volúmenes pequeños de personas, no se 
posee la convicción de tener una ventaja en costos.  
 
2. Diferenciación: este liderazgo si se puede obtener, esto 
debido a que se quiere contar con guías de montaña de 
excelencia que cuenten con las certificaciones 
adecuadas ya que ellos tendrán un alto conocimiento de 
las actividades, contando con un equipo del más alto 
nivel manteniendo el desarrollo constante de las 
actividades de montaña, se puede tener una imagen de 
la marca muy fuerte. Además se quiere realizar las 
clases de forma práctica, es decir que todo el 
conocimiento sea entregado en terreno, así se 
aprovechan mejor los recursos y el tiempo el cual las 
personas estarán en estas actividades de capacitación.  
 
3. Enfoque o alta segmentación: Por dirigirse a un 
segmento reducido, su estructura de costos debe estar 
sistemáticamente controlada, sin lesionar la entrega del 
servicio al cliente. El precio quizás sea relativamente 
superior al del mercado, pero el tiempo de respuesta, la 
fiabilidad y el servicio serán lo principal. La  empresa  
que  consigue  una  alta  segmentación  está  en  
condiciones  de  conseguir  un rendimiento superior a la 
media  de su grupo estratégico, tanto  por  el enfoque 
hacia los costos, como hacia la diferenciación.  
 
Dentro de estas tres estrategias se utilizara la estrategia de 
diferenciación, debido a que se quiere diferenciar la empresa del resto, 
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teniendo guías altamente calificados los cuales realizaran las actividades 
de montaña. 
Además de las estrategias genéricas de Porter existen otras 
que pueden ayudar a complementar la estrategia de negocios a utilizar.  
 
II.5.3 Estrategia de Crecimiento 
 
1. Estrategia de crecimiento estable: Se da en 
organizaciones que son adversas al riesgo, en donde se 
está satisfecha con las acciones del pasado y se decide 
continuar persiguiendo los mismos objetivos para 
incrementar sus resultados en la misma proporción. 
Este tipo de estrategia sería la más confiable ya que 
existe el antecedente de otras empresas las cuales les ha 
ido bien por más de 60 años. 
2. Estrategia de crecimiento puro: este tipo de estrategia 
es utilizada por organizaciones que no crecen al mismo 
ritmo que la economía del país en donde se encuentran, 
pero dentro de su industria crecen más rápido. Con 
respecto a las otras empresas ninguna ha crecido más 
rápido por sobre la otra, todas han ido creciendo de 
forma más estable.  
 
De acuerdo a estas dos estrategias de crecimiento, se debe 
tomar en cuenta la estrategia de crecimiento estable debido a que este 
tipo de crecimiento va de la mano con el crecimiento que han tenido el 
resto de las empresas, es decir, para comenzar se debe perseguir los 
objetivos de empresas similares para poder establecerse en el mercado. 
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II.5.4 Estrategia Competitiva 
 
1. Estrategia de Líder: no puede existir una estrategia de 
líder si no existe una empresa que domine el mercado la 
cual se tome como referencia que las empresas rivales se 
esfuerzan por atacar, imitar o evitar. 
2. Estrategia de Retador: La empresa que no domina un 
mercado puede elegir atacar al líder y ser su “retador” o 
bien, adoptar un comportamiento de seguidor, 
alineándose con las decisiones tomadas por la empresa 
dominante. Son esencialmente agresivas cuyo objetivo es 
ocupar el lugar del líder. Al igual que la estrategia 
anterior no existe una empresa líder la cual se pueda 
retar y competir por ese lugar en el mercado.  
3. Estrategia de Seguidor: este tipo de estrategia también 
necesita un líder ya que adopta un comportamiento 
similar al de la empresa líder manteniendo una 
convivencia pacífica en donde imita las acciones del 
líder.  
4. Estrategia de Especialista: La empresa especialista se 
interesa en uno o varios segmentos y no en todo el 
mercado. La clave de esta estrategia es la especialización 
en un nicho. Debido a que la empresa se va a interesar 
en aquellas personas que realizan actividades de 
montaña que se quieren especializar y no en todo el 





La mayoría de las estrategias descritas anteriormente 
necesitan un líder, debido a que hoy en día en Chile o más bien en la 
Región Metropolitana no existe una empresa que se dedique a impartir 
cursos de montaña líder, tres de las cuatro estrategias no se puede 
aplicar. Finalmente la Estrategia de especialista es la más adecuada 
dentro de las estrategias competitivas, esto es debido a que la empresa 
se va a enfocar en aquellas personas que gustan de las actividades al 
aire libre y sobre todo en la montaña, este es un grupo de personas 
específico.  
 
II.5.5 Modelo de Negocio 
 
Un modelo de negocios describe los fundamentos de como una 
organización crea, desarrolla y captura valor. Está constituido por nueve 
bloques los cuales son: 
 
1. Clientes: Son los diferentes grupos de personas u organizaciones 
que la empresa desea alcanzar o servir. 
2. Propuesta de valor: Describe el set de servicios que crean valor 
para un segmento de clientes específicos. 
3. Canales: Describen como una compañía comunica y llega a su 
segmento de clientes para entregar su propuesta de valor. 
4. Relación con los clientes: Describe los tipos de relaciones que 
una compañía establece con un segmento específico. 
5. Flujo de ingresos: Representa el flujo de caja que la empresa 
genera proveniente de los distintos segmentos de clientes. 
6. Recursos claves: Describen los elementos más importantes que 
se requieren para que el modelo de negocios funcione. 
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7. Actividades claves: Describen las acciones más importantes que 
se requieren para que el modelo de negocios funcione. 
8. Red de socios: Describen las alianzas más importantes que se 
requieren. 
9. Estructura de costos: Describe en los costos que debemos 
incurrir para operar el modelo de negocios. 
 
Para poder plasmar lo anteriormente descrito de una mejor 
manera, se utiliza el Modelo Canvas el cual se define como una 
herramienta para generar Modelos de Negocios. A continuación, se 
detallan los resultados: 
Tabla 7. Modelo Canvas. 
8. Red de socios 7. Actividades Clave 4. Propuesta de Valor 2. Relacion con los Clientes 1. Segmento de Clientes 
Construccion de los 
cursos. 
Posicionamiento de 
la marca. Promocion 






Asistencia personalizada de 
acuerdo a las actividades a 
realizar. Fidelizacion en 
redes sociales. Promociones 
en Web. 
6. Recursos Clave 3. Canales 




Pagina web y redes 
sociales. 
Plataforma web. Venta 
presencial y online. Personal 
con emails y seguimiento. 
Todas aquellas personas 
interesadas en realizar 
actividades de montaña. 
Realizacion de cursos 
con guias certificados 
y del mas alto nivel. 
Dar una experiencia 










5. Flujo de ingresos 9. Estructura de costos 
Venta de servicio. (Se cobrará un valor base de acuerdo a 
los valores de mercado)
Costos fijos (Agua, luz, gas). Costos de local (arriendo o compra). 
Costos de RRHH. Costos de materia prima (equipo de montaña). 
Equipamiento del lugar.
 




Como conclusión se puede indicar que para abordar a aquellas 
personas que quieran realizar actividades de montaña es necesario 
contar, principalmente, con un buena red de socios que sean capaces de 
proveer insumos de alta calidad, con el compromiso de realizar un 
correcto despacho y recepción de los recursos, sumado a actividades 
que sean capaces de crear valor, como una correcta realización de las 
actividades, cuidando del cliente en todo momento, conjuntamente con 
una correcta realización de los cursos de montaña, los cuales permitirán 
facilitarle al cliente el tipo de actividad a realizar, trekking o alta 
montaña, de acuerdo a sus capacidades.  
 
Cabe mencionar, que siempre se debe tener en consideración 
que es importante que la forma de pago del servicio, la cual se generará 
con un precio fijo, se sienta por parte del cliente lo más simple posible, 
















III. ESTUDIO TECNICO 
 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del 
proyecto 
 
Para poder realizar una correcta localización de la empresa, se 
deben considerar factores que estén relacionados con el tipo de 
empresa, es decir, como se trata de una empresa de servicios, los 
factores a considerar serán los siguientes:  
 
1. Proximidad a los clientes: debido a la 
segmentación realizada con anterioridad, el público 
objetivo se encuentra entre los 18 y 60 años o más, 
con un nivel socio económico alto, es decir, un 
perfil abc1. La empresa se debe ubicar en el sector 
donde se encuentre la mayor cantidad de personas 
con este perfil, se utilizaran los datos del último 
censo para determinar la ubicación de la empresa.  
2. Costos de transporte y proximidad a los 
senderos: Es importante que la empresa se 
encuentre cerca de los diferentes senderos que se 
pueden realizar.  
3. Costos de arriendo o compra de 
establecimiento: Se debe considerar el costo del 
local u oficinas a arrendar, debido a que podrían 
tener un precio  muy elevado.  
4. Accesibilidad al lugar: Disponibilidad de 
estacionamientos, cercano al transporte público 




De acuerdo al último censo realizado el 2002 y un estudio 
realizado por Adimark8, en el cual se analiza el nivel socio económico del 
país de acuerdo a los datos del censo, en la Región Metropolitana, con 
un total de 34 comunas, las comunas de Ñuñoa, Providencia, Las 
Condes, La Reina, Vitacura y Lo Barnechea, poseen gran concentración 
de público abc1, siendo Vitacura y las Condes las comunas en donde 

























Tabla 8. Localización 
 
 
Calificación Sub Total Calificación Sub Total Calificación Sub Total 
Proximidad con los clientes 0,4 1 0,4 5 2 4 1,6
Costos de arriendo o 
compra de local 0,3 3 0,9 5 1,5 4 1,2
Costos de transporte y 








Accesibilidad 0,1 4 0,4 4 0,4 5 0,5
TOTAL 1 TOTAL 2,1 TOTAL 4,7 TOTAL 3,9




Calificación Sub Total Calificación Sub Total Calificación Sub Total 
Proximidad con los clientes 0,4 3 1,2 5 2 4 1,6
Costos de arriendo o 
compra de local 0,3 3 0,9 5 1,5 4 1,2
Costos de transporte y 
proximidad con los 
senderos
0,2 5 1 4 0,8 5 1
Infraestructura adecuada 0,1 4 0,4 3 0,3 1 0,1
TOTAL 1 TOTAL 3,5 TOTAL 4,6 TOTAL 3,9
Factores Ponderación 
Comunas
La Reina Vitacura Lo Barnechea
 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
Una vez realizado el análisis de acuerdo a los factores 
determinantes, se obtuvo que la empresa deba ubicarse en la comuna 
de Las Condes. Se Debe buscar una ubicación que cumpla con los 
requisitos de accesibilidad y una infraestructura adecuada.  
 
De acuerdo a la utilización que se le dará a la oficina, en 
donde solo las personas que se encuentren trabajando en horario de 
oficina necesitan espacio para poder realizar sus actividades y debido a 
que la mayoría de las clases se realizaran de forma práctica, donde 
tienen que realizarse en los diferentes senderos que ofrece la Región 
Metropolitana, el espacio que se utiliza no será mucho, por lo cual se 
puede arrendar una oficina de tamaño mediano, donde exista espacio 
 75 
 
para lo que se requiere, es decir, se necesitan dos oficinas, una 
habitación con espacio suficiente para tener el equipo necesario, hall de 
entrada, baños, entre otros.  Dentro de las opciones se encuentra una 
oficina ubicada en el sector de escuela militar, con cuatro privados, tres 
baños, con una superficie útil de 120 m2. El valor del arriendo seria UF 
0,50/m2. Finalmente se tendría un valor mensual de arriendo por 
$1.600.200 por la oficina.  
Tabla 9. Valor arriendo 
 
m2 Valor por m2
120 UF 0,50  
Arriendo mensual Arriendo anual 
 $              1.600.200  $      19.202.400  
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Este valor de $19.202.400 será un costo fijo ya que se deberá 
pagar mensualmente un valor de $1.600.200.  
 
III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto 
 
Para poder determinar el tamaño óptimo del proyecto se debe 
considerar aquellos factores que afectan al proyecto, es decir, aquellos 
factores determinantes para el tamaño óptimo del proyecto, los cuales 
son:  
1. Demanda: Como se vio anteriormente, se tiene que cada 
año va aumentando el interés de las personas por subir 
a diferentes cumbres que se encuentran en la Región 
Metropolitana dentro de los último años y considerando 
que existe un gran porcentaje de estas personas que 
suben sin ninguna preparación, está la posibilidad de 
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captar a estas personas para que realicen cursos o 
charlas acerca de cómo hacer este tipo de actividades de 
forma segura, la demanda se establecerá como la 
cantidad de cursos que se realizaran al año junto con la 
cantidad de personas las cuales se necesitaran para 
llevar a cabo el curso, para cursos de trekking se 
realizaran 2 cursos mensuales con una cantidad mínima 
de 20 personas por curso, esto es debido a que los 
cursos de trekking son más comunes y la gente puede 
estar más interesada por realizar cursos más básicos, 
luego se tienen los cursos de alta montaña los cuales se 
realizaran 1 curso por mes dando un total de 12 cursos 
al año con un mínimo de 15 personas, estos cursos 
serán para personas con más conocimientos, que tengan 
el interés de capacitarse de forma más profesional, por 
ultimo estarán las charlas a las instituciones, que 
estarán a cargo del jefe comercial de la institución, estas 
se llevaran a cabo una vez al mes con un mínimo de 40 
personas, el fin de estas charlas es captar a las personas 
en realizar actividades de montaña, dar a conocer la 
empresa y generar posición en el mercado.  
 
Tabla 10: Cantidad de cursos a realizar anualmente 
 
Item Cantidad Numero de personas
Curso de trekking 24 20
Curso de alta montaña 12 15
Charlas 12 40  




2. Organización: Para que la empresa funcione de manera 
correcta, se tendrá en cuenta una estructura 
organizacional más bien horizontal, es decir, que existan 
pocos niveles entre la cabeza de la empresa y el nivel 
más bajo, esto se debe a que de esta forma se tiene 
mejor comunicación entre la empresa y la información 
fluye de forma correcta. Se tendrá un personal fijo que 
trabajara en horario de oficina y un personal que dará 
las clases teóricas y prácticas, este personal fijo es 
independiente de la cantidad de demanda que se tenga 
debido a que son indispensables para el buen 
funcionamiento de la empresa. Se contara con un 
personal de 10 guías y/o instructores de montaña, los 
cuales se irán rotando entre los cursos teóricos y los 
cursos prácticas de esta forma se pueden realizar más 
de un curso en paralelo, esto con el fin de abarcar más 
mercado. Finalmente se tendrá un director, secretaria, 
jefe comercial, jefe de guías, encargado de bodega y 
ayudante, los cuales se encargaran del buen 
funcionamiento de la empresa.  
 
Los siguientes factores son en función de la demanda, es decir, 
dependiendo de la demanda proyectada es la cantidad de insumos que 
se deben tener y los equipos que se deben comprar.  
 
3. Suministro e insumos: la empresa necesitará los 
suministros básicos de agua y electricidad para el buen 
funcionamiento, además de insumos necesarios en 
oficinas o tecnológicos, bodega, salas de clases, entre 
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otros. Se debe determinar la cantidad de metros 
cuadrados por persona para una oficina y la cantidad de 
metros cuadrados por alumno para obtener el tamaño 
óptimo del proyecto. El Ministerio de Obras Públicas 
posee ciertos estándares con respecto a la edificación9, 
la cual determina la cantidad de metros cuadrados en 
oficinas, salas de reuniones y baños se requieren 
dependiendo de la cantidad de personas. Dependiendo 
de la cantidad de personas es la cantidad de insumos 
que se debe comprar, es decir, para las salidas a terreno 
son 3 al mes con una cantidad mínima de 20 personas, 
el horario de las clases tendrá que organizarse para la 
utilización de las 2 salas de clases que se encontraran 
en las dependencias de la empresa.  
 
4. Tecnología y equipos: la empresa debe contar con 
todos los recursos tecnológicos, como computadores, 
teléfono fijo, acceso a internet, proyectores de ser 
necesarios, todo aquello que haga que la empresa 
funcione de forma adecuada. También debe tener los 
implementos necesarios para realizar las salidas a 
terreno, es decir, carpas, cascos, bastones, automóvil, 
entre otros. Todo aquello necesario para la correcta 
realización de las actividades. Cada una de las personas 
encargadas, es decir, director, secretaria, jefe de guías y 
comercial, finalizando con el encargado de bodega deben 






tener un computador con acceso a internet para poder 
comunicarse entre ellos y con los clientes que pueden 
solicitar información vía correo electrónico, la oficina 
tiene que tener acceso telefónico para que los clientes 
puedan comunicarse directamente con la oficina. Se 
debe tener dos proyectores para impartir clases teóricas 
de una manera didáctica y entretenida.  
 
III.3 Identificación y descripción del proceso 
 
Los procesos que se llevaran a cabo estarán divididos en dos 
áreas, la primera será aquella en donde se está en directa relación con el 
cliente y todo lo que esto implique y la segunda serán todos los procesos 
internos que le empresa requiera para el buen funcionamiento.  
 
Dentro de los procesos que tienen relación directa con el 
cliente se encuentran:  
 
1. Proceso de solicitud de información: el cliente tendrá 
varias plataformas para obtener información de los 
cursos y servicios que se ofrecen, podrá obtener 
información a través de e-mail, de forma presencial o a 
través de redes sociales, la persona encargada entregara 
todo lo solicitado, ya sea información de cursos en 
específico, precios y formas de pago, horario de atención 
de la empresa, equipamiento básico adecuado, es decir, 
toda aquella información que sea pertinente para el 
cliente. Si el cliente se encuentra interesado en tomar 
cualquiera de los cursos se acordara un día y una hora 
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para que él se dirija a las oficinas de la empresa y pueda 






























Ilustración 4: Descripción proceso de solicitud de información 
 




2. Proceso de venta del servicio: El cliente tendrá un día 
y una hora asignada para poder realizar el pago del 
servicio de la forma que el estime conveniente. 
Ilustración 5: Descripción proceso de venta. 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
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De los procesos anteriormente mostrados se puede tener un 
proceso final, que involucra de manera íntegra ambos procesos.  
Ilustración 6: Proceso final  
 







También existen procesos propios de la empresa como lo son 
la organización de las clases y la disponibilidad de los profesores, 
además de los procesos de inventario y realización de insumos.  
 
3. Realización de inventario y solicitud de insumos: el 
encargado de bodega junto con el ayudante, una vez a la 
semana realizarán el inventario de preferencia los días 
Lunes, donde verificarán si los implementos se 
encuentran en buenas condiciones y si han sido 
devueltos en la fecha que corresponde. De encontrar 
algún implemento con fallas o que falte, se le solicitará a 
la secretaria la reincorporación de este. De esta forma se 
contará con el equipo completo para las actividades que 
siguen.  
 
4. Realización de horario de clases prácticas y teóricas: 
Esta actividad estará a cargo del Director de la 
institución con ayuda de la secretaria, se propondrán 
fechas para las clases teóricas y prácticas, en donde se 
tendrán que confirmar con el guía/instructor la 
disponibilidad para poder realizarlas, una vez realizado 
el calendario y las fechas, se debe informar al 








III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del 
proyecto 
 
III.4.1 Estudio organizacional.  
 
La empresa tendrá un grupo permanente de personas que 
desempeñaran ciertas funciones que son indispensables para el buen 
funcionamiento.  
Director, el cual desempeñara las siguientes funciones:  
 
✓ Planificar, organizar, dirigir, ejecutar, supervisar y 
evaluar el servicio. 
✓ Conducir la elaboración, ejecución y evaluación del plan 
anual de trabajo y reglamento interno, de manera 
participativa.  
✓ Delegar funciones a otros miembros de la empresa. 
✓ Realizar acciones de capacitación del personal.  
 
 Secretaria ejecutiva, la cual desempeñara las siguientes 
funciones:  
 
✓ Recibe, revisa, tramita y despacha correspondencia, 
según instrucción de la dirección, remite a responsables 
y da seguimiento hasta el archivo de la misma. 
✓ Redacta y digita documentos diversos relacionados con 
la gestión que realiza. 
✓ Administra la agenda del Director, asigna citas y atiende 
a los visitantes de la unidad. 
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✓ Realiza la convocatoria a reuniones; prepara la agenda, 
toma y/o transcribe el acta, tramita y da seguimiento a 
los acuerdos. 
✓ Lleva el control y archivo de actas, correspondencia, 
expedientes y documentación relacionada con la 
actividad de su puesto. 
 
Un encargado de revisión y entrega de equipo, además 
contará con un ayudante:  
 
✓ Llevar un inventario del equipo. 
✓ Llevar un registro de entregas y devoluciones del equipo.  
✓ Revisar que el equipo sea devuelto en las mismas 
condiciones en las cuales fue entregado e informar de 
alguna falla según corresponda.  
✓ Informar al jefe comercial cuando se requiera la compra 
de equipo faltante.  
 
Jefe de guías, el cual será el que tendrá contacto directo con 
los guías y/o instructores, será la conexión directa con las entidades de 
nivel superior, a él los guías deberán entregarle los horarios disponibles 









Guías y/o Instructores, los cuales desempeñaran diversas 
funciones:  
✓ Impartir clases teóricas y prácticas según corresponda. 
✓ Informar disponibilidad horaria con la Secretaria 
ejecutiva.  
✓ Solicitar el equipo necesario al encargado y luego 
retirarlos. 
✓ Devolver el equipo en el tiempo y las condiciones 
adecuadas.  
 
Jefe comercial, las actividades dependerán exclusivamente de 
las obligaciones que le sean otorgadas por los niveles superiores, es 
decir, tendrá las siguientes obligaciones:  
 
✓ Velar por la imagen de la organización, por el servicio 
ofrecido. 
✓ Control de materiales. 
✓ Encargado del área de ventas y todo lo que ello implique. 
(Fuerza de ventas, control de costos, control de 
inventarios, etc) 
✓ Compras de materiales. 
✓ Eventos. 
✓ Promociones. 
✓ Campañas publicitarias 







La organización quedaría de la siguiente forma:  
 
Ilustración 7: Organigrama. 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
El fin de tener una estructura más horizontal, que no posea 
tantos niveles jerárquicos, es debido a que se quiere tener una 
comunicación constante entre estos, así la información puede fluir de 
forma adecuada.  
Además de establecer la organización de la empresa se debe 
tener en cuenta el horario de atención, se tendrán dos tipos de horarios, 
uno el cual consta desde 9:00 horas hasta las 18:30 horas, será un 
horario de oficina en donde tendrán que asistir el director, secretaria y 
encargado del equipo,  dentro del cual se realizaran todas las labores 
administrativas que se requieran. El segundo horario corresponde al de 
las clases teóricas las cuales serán en caso de ser necesarias ya que la 
idea es que las clases se realicen en terreno.  
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Luego de tener definida la estructura organizacional de la 
empresa se debe tener en cuenta el sueldo líquido que se les vas a pagar 
por sus actividades. Se debe tener en cuenta que en Chile existe un 
salario mínimo10 que las personas deben recibir y en base a eso se 
realizara el análisis de sueldos. La siguiente tabla muestra la renta por 
cada cargo:  
Tabla 11: Remuneración. 
 
Cargo Cantidad Renta Bruta Total Mensual Total Anual
Director ejecutivo 1 900.000$      900.000$                   10.800.000$    
Secretaria ejecutiva 1 550.000$      550.000$                   6.600.000$      
Guia y/o Instructor 10 600.000$      6.000.000$               72.000.000$    
Encargado de bodega 1 400.000$      400.000$                   4.800.000$      
Ayudante de bodega 1 300.000$      300.000$                   3.600.000$      
Jefe Comercial 1 750.000$      750.000$                   9.000.000$      
106.800.000$ TOTAL  
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Este valor de $106.800.000 es un costo fijo anual, ya que se 
refiere a remuneraciones las cuales serán fijas mensualmente, de 
acuerdo a las funciones realizadas para cada uno de los integrantes de 
la organización.  
Para que las actividades a realizar, sean de la mejor manera se 
necesitan una serie de implementos, ya sean insumos de oficina como 
insumos para las actividades en terreno.  
La siguiente tabla muestra detalladamente la lista de insumos 








Tabla 12: Valores insumos requeridos.  
 
Sector Requerimientos Cantidad Valor $ Total
Escritorios ejecutivos 2 82.900$        165.800$     
Sillas ejecutivas 2 104.900$      209.800$     
Computadores 3 229.990$      689.970$     
Internet y teléfono 1 19.990$        19.990$       
Estantes 3 69.990$        209.970$     
Archivadores 6 1.820$           10.920$       





Fuente: Elaboración Propia. 
 
Este valor es una inversión en activos fijos, ya que son 
necesarios para poner en marcha la empresa y para el buen 
funcionamiento de esta. A pesar de que algunos como internet y teléfono 
serán costos fijos y los archivadores serán costos variables.  
 
III.4.2 Organización Jurídica 
 
La Sociedad por Acciones o SpA es una persona jurídica 
creada por una o más personas y cuya participación en el capital son 
representadas por acciones. En el Diario Oficial de fecha 5 de junio de 
2007, se publicó la Ley número 20.190, texto legal que, entre otras 
innovaciones, modificó el Código de Comercio, autorizando el 
establecimiento de un nuevo tipo de sociedades, las sociedades por 
acciones conocidas por su sigla SpA, fijando las condiciones y  
requisitos que se deben cumplir para su constitución. Se creó como una 
forma simplificada de las sociedades anónimas, y fue pensada 




La escritura de constitución de una SpA debe indicar como 
mínimo: 
 
1. Nombre de la sociedad: Puede ser cualquier nombre seguido de 
la sigla SpA. La sociedad además puede tener un nombre de 
fantasía.  
 
2. Domicilio de la Sociedad: Generalmente se indica una ciudad de 
Chile, el domicilio fija en que Conservador de Bienes Raíces debe 
inscribirse la sociedad. Se puede indicar además que la sociedad 
puede abrir sucursales dentro y fuera del país 
 
3. Individualización del o los socios: Esto consiste en el nombre 
completo de los socios y RUT de cada uno, debe agregarse además 
la nacionalidad, profesión u oficio y domicilio de estos. Debe 
indicarse finalmente el estado civil de cada socio, si hay alguno 
casado, debe indicarse bajo qué régimen matrimonial. 
 
4. Objeto de la sociedad: Se refiere a los giros o actividades que va a 
realizar la sociedad, puede ser uno o varios. 
       Tiene importancia para la determinación de los impuestos 









5. Capital de la sociedad: La sociedad debe tener un patrimonio 
inicial avaluado en dinero. 
     Este patrimonio se divide en acciones, en la escritura debe 
indicarse respecto a este punto: 
• Valor en dinero del total del patrimonio. 
• Número total de acciones de la sociedad. 
• Cantidad de acciones que tiene el o cada socio. 
 
6. Administración de la sociedad: Existe total libertad para 
determinar la administración de la sociedad. 
       La sociedad puede ser administrada por: 
• Cualquiera de los accionistas. 
• Varios accionistas, conjunta o indistintamente. 
• Un directorio o grupo de personas. 
• Un Gerente General que puede ser un socio o un 
tercero.  
 
7. Duración de la sociedad: 
     Puede ser cualquiera, Generalmente es indefinida en el 
tiempo.  
Una sociedad por acciones tarda alrededor de 10 días en 
constituirse. El proceso de constitución consta de cinco etapas 
sucesivas, estas etapas son las siguientes: 
 
1. Notaría: 
     Una sociedad por acciones puede constituirse por escritura 
privada la que debe protocolizarse. Sin perjuicio de lo anterior, se 
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recomienda constituirla mediante una escritura pública. Esta escritura 
debe ser firmada por el socio o socios en una notaría. 
     La escritura debe contener ciertos requisitos esenciales.  
Firmada la escritura, la notaría debe redactar un extracto (resumen) de 
esta para ser usada en las siguientes etapas. A contar de la fecha de la 
escritura, las etapas siguientes de la constitución deben hacerse dentro 
del plazo de un mes. 
 
2. Registro de Comercio del Conservador de Bienes Raíces: 
     Una vez hecho el extracto de constitución de la SpA, este 
debe inscribirse en el R. de Comercio que corresponda.  Se inscribe en el 
Conservador de Bienes Raíces del domicilio de la sociedad. 
 
3. Diario Oficial: 
     Una vez inscrito, el extracto de la sociedad debe publicarse 
en el Diario Oficial. Esta publicación se hace una sola vez y es gratuita 
si el capital de la sociedad es inferior a 5.000 UF. 
 
4. Notaría: 
     Protocolización de la inscripción en el Conservador y 
publicación del Diario oficial. Una vez inscrito y publicado el extracto de 
la sociedad, la notaría hace una nueva escritura. 
     En esta se agregan copia de la inscripción del Conservador 
y publicación en el Diario Oficial. 
 
5. Servicio de Impuestos Internos (SII): 
     Debe realizarse el Inicio de Actividades y obtención del RUT 
de la sociedad ante el Servicio de Impuestos Internos. Este trámite se 
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puede hacer por internet, con la clave secreta de cualquiera de los 
socios al SII vía internet. 
      Terminado este trámite, la sociedad queda constituida 
legalmente. 
 
6. Patente Municipal:  
 
Luego de estos pasos se debe obtener la patente comercial de 
la empresa en la comuna correspondiente, en este caso se debe obtener 
la patente comercial en la Municipalidad de Las Condes, para la 
realización de este trámite se debe descargar el formulario de solicitud 
de patente en la página web de la Municipalidad. El valor de la patente 
municipal está asociado al valor de la inversión.  
 
Además de todo lo nombrado anteriormente, la empresa debe 
respetar las leyes y normativas del código del trabajo y las leyes 
asociadas a las actividades de montaña que rigen actualmente el país.  
 
7. SERNATUR:  
 
De acuerdo a lo mencionado anteriormente existen normas a 
las cuales la empresa se debe adecuar, muchas de las normas que se 
mencionaran están dictadas por el Servicio Nacional de Turismo 
(SERNATUR) y que son parte del sello de calidad que se le quiere dar a 
las actividades de turismo, dado que la empresa no es de turismo, es 
decir, es una empresa en capacitación en trekking y alta montaña, pero 
a la vez trabaja con personas y con salidas a terreno que involucran 
salidas guiadas, se deben de tener en cuenta estas normas, algunas se 




Norma Chilena 295111: Esta norma se estudió para 
especificar los requisitos mínimos generales de gestión, calidad y 
competencias que deben cumplir las personas naturales o jurídicas que 
ofrezcan servicios guiados de turismo aventura en la actividad de alta 
montaña.  
 
Norma Chilena 297512: Esta norma se estudió para 
especificar los requisitos mínimos generales de gestión, calidad y 
competencias que deben cumplir las personas naturales o jurídicas que 
ofrezcan servicios guiados de turismo aventura en la actividad de 
senderismo o hikking.  
 
Norma Chilena 296213: Esta norma se estudió para 
especificar los requisitos mínimos generales de gestión, calidad y 
competencias que deben cumplir las personas naturales o jurídicas que 
ofrezcan servicios guiados de turismo aventura en la actividad de 
montaña.  
De acuerdo al Ministerio del Medio Ambiente, se encuentra la 
Ley Nº 19.300 sobre Bases Generales del Medio Ambiente, en donde el 















III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al 
proyecto 
Con respecto a los factores ambientales del proyecto, se 
consideraran los factores relacionados con las salidas a terreno, esto es 
debido a que se tendrá un contacto directo con la naturaleza durante 
varios días. Se deben respetar todas las normativas medio ambientales 
descritas en la Ley sobre Bases Generales del Medio Ambiente que 
indica como una disposición general lo siguiente:  
 
“El derecho a vivir en un medio ambiente libre de 
contaminación, la protección del medio ambiente, la preservación de la 
naturaleza y la conservación del patrimonio ambiental se regularán por 
las disposiciones de esta ley, sin perjuicio de lo que otras normas legales 
establezcan sobre la materia.” Artículo 1, Ley 19.300.  
 
Con esto se le dará un enfoque educativo a las salidas a 
terreno, acerca del cuidado de medio ambiente, colaborando así con la 
educación medio ambiental y el cuidado de la naturaleza, tener una 
cultura de montaña.  
Cuando se refiere a crear una cultura de montaña, quiere 
decir que se debe enseñar a las personas a cuidar la naturaleza, 
enseñarles que es lo que se debe y no se debe hacer, como realizar un 
reciclaje adecuado cuando se sube a la montaña, no dejar basura, ni 
artículos que puedan dañar la naturaleza. Crear vínculos con las 
distintas generaciones de montaña las cuales son fundamentales para el 
buen funcionamiento de las actividades, ya que ellos poseen 
conocimientos que pueden ayudar para el desarrollo de las nuevas 
generaciones de montaña.  
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III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos. 
 
Cuando se habla de los suministros e insumos, se refiere a los 
insumos y suministros que se utilizaran en las actividades de la 
empresa, es decir, implementos para las clases teóricas, como sillas, 
pizarra, proyector y los implementos para las salidas a terreno, es 
necesario comentar que existen algunos implementos que las personas 
pueden tener en su poder, como lo es la ropa de abrigo y todos aquellos 
implementos que puedan adquirir de forma personal, los implementos 
que se necesitaran son aquellos que se utilizan para formar el lugar 
para dormir en la salida a terreno como lo son las carpas, los sacos de 
dormir, las colchonetas, cocinilla a gas, nylon y set de cocina. La 
finalidad de tener este tipo de implementos es que no todas las personas 
cuentan con ellos y se les pueden proporcionar dentro de la empresa, 
pero si la persona desea llevar su propio saco de dormir o su propia 
carpa no existe ningún problema, ya que sería un aporte.  
Con respecto a la disponibilidad de los insumos, son fáciles de 
encontrar y fáciles de adquirir, en la Región Metropolitana existen 
tiendas especializadas en las actividades al aire libre, con las cuales se 
puede tener un convenio para la adquisición de los diferentes 
implementos, finalmente debido al uso que tendrán estos implementos 
se tendrán que renovar cada dos años aproximadamente, lo cual 
significa un inversión cada dos años de estos implementos para así 






La siguiente tabla muestra los valores de los insumos 
requeridos:  
Tabla 13: Insumos Requeridos 
 
Sector Requerimientos Cantidad Valor $ Total
Sillas universitarias 20 18.500$          370.000$       
Escritorio profesor 1 42.900$          42.900$          
Silla profesor 1 15.550$          15.550$          
Pizarra 1 95.900$          95.900$          
Proyector 1 319.990$       319.990$       
Carpa 5 99.990$          499.950$       
Saco de dormir 20 59.990$          1.199.800$    
Colchonetas 20 16.990$          339.800$       
Cocinilla a gas 5 16.990$          84.950$          
Nylon 5 1.990$            9.950$            
Set de Cocina 5 12.990$          64.950$          
Medicamentos - 30.000$          30.000$          
Kit de Emergencia - 6.590$            6.590$            
Transporte MiniVan capacidad 
minima 20 personas 1 25.930.000$ 25.930.000$ 
29.010.330$ 
Clases 
Equipo de Campaña 
Equipo Médico
TOTAL  
Fuente: Elaboración Propia. 
 
 
Finalmente se tiene que de acuerdo a lo dicho anteriormente 
se debe tener una inversión de $ 29.010.330 aproximadamente, para 
poner en marcha el proyecto. Se debe separar estos ítems en costos 
variables y en costos fijos además de cuales será inversión en activos 
fijos para poder empezar con el funcionamiento de la empresa. Cuando 
se habla de los insumos necesarios para las clases es una inversión en 
activos fijos ya que serán necesarias para el buen funcionamiento de la 





Tabla 14: Desglose de Inversión  
 
ACTIVOS MONTO
Camioneta 25.930.000$      
Computadores 689.970$            
Muebles 1.109.920$         
Utiles de oficina (proyector) 319.990$            
TOTAL 28.049.880$       
 



















IV. ESTUDIO ECONOMICO – FINANCIERO  
 
Se analizará la viabilidad económica - financiera del proyecto 
en su totalidad, mediante la realización del flujo de caja del proyecto en 
diferentes situaciones. Para ello se comenzará detallando cada parte 
relevante de este análisis, es decir, todos aquellos factores que influyen 
en la evaluación, como el detalle de los ingresos, egresos, determinación 
del capital de trabajo, entre otros. Todos estos factores ayudarán a 
nutrir el flujo de caja del proyecto, mediante el cual se determinará la 
viabilidad económica de este, es decir, si genera rentabilidad y aumento 
del patrimonio. Además se determinará la rentabilidad para el 
inversionista, en cuánto tiempo después de haber puesto en marcha el 
proyecto recupera su inversión y deja excedentes, y por último se 
determinara la capacidad de pago que tiene el proyecto. Para la 
realización de este proyecto se pedirá un crédito bancario 
correspondiente al 80% de la inversión, cuando el proyecto se encuentre 
en marcha deberá pagar las cuotas correspondientes a este préstamo y 
si es posible realizar estos pagos.  
 
Se utilizará un horizonte de evaluación de 6 años, esto es debido a que 
un horizonte de 10 años es mucho teniendo en cuenta que el mercado 










Los ingresos estarán conformados por la venta del servicio, es 
decir, por la venta de los cursos de trekking que como se definió 
anteriormente será de dos cursos mensuales, dando un total de 24 
cursos al año, luego tenemos los cursos de alta montaña que serán una 
vez al mes dando un total de 12 cursos al año y finalmente se tiene las 
charlas las cuales también se darán una vez al mes, con un total de 12 
charlas al año, además a principio del periodo se comprarán todos los 
equipos que se necesiten dependiendo de la demanda pronosticada y al 
final del periodo se venderán lo cual será un ingreso por venta de 
activos.  
 
Tabla 15: Ingresos por venta de servicio. 
 




Trekking 24 150.000$           20 72.000.000$               
Alta montaña 12 190.000$           15 34.200.000$               
Charlas 12 100.000$           40 48.000.000$               
154.200.000$             TOTAL  
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Los ingresos irán variando en el transcurso de los años ya que 
se irá adecuando el precio por persona, durante los últimos 5 años el 
mercado outdoor ha crecido un 56%, teniendo este valor como 
referencia, se dividió este en 5 años para obtener un crecimiento anual 
dando un valor del 11,2%, esta es la tasa que se aplicará para el 




Tabla 16: Ingreso por venta de activos. 
 
Item Equipo Cantidad valor de venta Total
Carpa 5 $ 30.000 $ 150.000
Saco de dormir 22 $ 15.000 $ 330.000
Colchonetas 22 $ 3.000 $ 66.000
Cocinilla a gas 5 $ 5.000 $ 25.000
Nylon 5 - -





Fuente: Elaboración Propia. 
 
Este ingreso se contará a partir del primer año de 
funcionamiento de la empresa debido a que al finalizar el año se 
venderán de forma inmediata los elementos utilizados en remates 
alrededor de la Región Metropolitana.  
 
IV.1.2 Costos Variables  
 
Los costos variables considerados son aquellos costos que 
dependen del volumen de venta en este caso, los que se considerarán en 
esta evaluación son aquellos que se comprarán anualmente dependiendo 
de la demanda, es decir, el equipo de montaña necesario para realizar las 
salidas de forma segura y fácil. Este equipo de montaña comprado al inicio 
del periodo será vendido al final del periodo y se transformará en un 










Tabla 17: Costos Variables. 
 
Sector Requerimientos Cantidad Valor unitario Valor total
Carpa 5 499.950$          2.499.750$                               
Saco de dormir 22 1.319.780$      29.035.160$                            
Colchonetas 22 373.780$          8.223.160$                               
Cocinilla a gas 5 84.950$            424.750$                                  
Nylon 5 9.950$               49.750$                                     
Set de Cocina 5 64.950$            324.750$                                  
40.557.320$                            
Equipo de Campaña 
TOTAL  
 
Fuente: Elaboración Propia.  
 
La cantidad de insumos requeridos irá variando dependiendo 
de la demanda que se proyecte anualmente, estos costos también se 
harán variar un 11,2% anualmente, debido a que los precios de venta de 
estos productos varían en el transcurso de los años y es posible debido a 
que como las actividades de montaña van en aumento, los retail que 















IV.1.3 Costos Fijos 
 
Los costos fijos serán considerados como las remuneraciones 
que recibirán los empleados de la empresa, además del valor del 
arriendo mensual que se debe pagar por la utilización del lugar físico en 
donde estarán las oficinas de la empresa, estos costos irán variando en 
el transcurso de los años de acuerdo al IPC, que en este caso se 
consideró un promedio de los últimos 10 años.  
 
Tabla 18: Remuneraciones. 
 
Cargo Cantidad Renta Bruta Total Mensual Total Anual
Director ejecutivo 1 900.000$      900.000$                   10.800.000$    
Secretaria ejecutiva 1 550.000$      550.000$                   6.600.000$      
Guia y/o Instructor 10 600.000$      6.000.000$               72.000.000$    
Encargado de bodega 1 400.000$      400.000$                   4.800.000$      
Ayudante de bodega 1 300.000$      300.000$                   3.600.000$      
Jefe Comercial 1 750.000$      750.000$                   9.000.000$      
106.800.000$ TOTAL  
 
Fuente: Elaboración Propia.   
 
Tabla 19: Costo arriendo.  
 
Arriendo mensual Arriendo anual 
1.600.020$                19.200.240$        
 
Fuente: Elaboración Propia.   
 












Costo Arriendo 19.200.240$    
Total 126.000.240$  
 
Fuente: Elaboración Propia.   
 
IV.1.4 Depreciación y Valor Residual 
 
Para calcular las depreciaciones, se utilizó el Método 
depreciación Lineal, en el cual se asume que todos los años se deprecia 
de igual forma, utilizando la siguiente formula:  
 
Depreciación = Valor adquisición / Vida Útil 
 
Para vida útil de los activos se tomó como referencia la 
legislación vigente del SII. 
 
Tabla 21: Depreciaciones 
 
Activos Monto Vida Util Dep. Anual Dep. Acumulada Valor Libro valor residual
Camioneta 25.930.000$      7 3.704.286$   22.225.714$              3.704.286$       14.980.000$       
Computadores 689.970$            7 98.567$         591.403$                    98.567$             172.493$             
Muebles 1.109.920$         6 184.987$      1.109.920$                 -$                        277.480$             
Proyector 319.990$            3 106.663$      319.990$                    -$                        270.000$             
TOTAL 28.049.880$      TOTAL 4.094.503$   3.802.853$       15.699.973$        
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
La tabla muestra las depreciaciones, la depreciación anual 
para los primeros tres años será de $4.094.503, luego desde el cuarto 
año hasta el sexto la depreciación será de $3.987.840, esta diferencia 
se produce debido a que los útiles de oficina se deprecian 
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completamente el tercer año de evaluación, es decir, no se siguen 
depreciando el resto del horizonte de evaluación. 
Finalmente para el valor residual o valor libro se tiene un valor 
de  $ 3.802.853, este valor resulta de la suma de todos los valores 




Se realizará un préstamo correspondiente al 80% de la 
inversión inicial. El monto corresponde a $22.500.000 de la inversión, el 
que fue cotizado en un Banco a una tasa de interés anual 
correspondiente al 12,96%. La siguiente tabla muestra las cuotas y 
amortización del préstamo. 
 
 
Tabla 22: Préstamo. 
Periodo Monto inicial Interés Amortización Saldo
1 22.500.000$            2.916.000$           4.642.084$          17.857.916$         
2 17.857.916$            2.314.386$           5.243.698$          12.614.218$         
3 12.614.218$            1.634.803$           5.923.281$          6.690.937$           
4 6.690.937$              867.145$               6.690.939$          -$                             
















La inversión inicial involucra a los activos fijos, activos 
intangibles y capital de trabajo. 
Tabla 23: Inversión en Activos Fijos 
 
ACTIVOS MONTO
Camioneta 25.930.000$      
Computadores 689.970$            
Muebles 1.109.920$         
Utiles de oficina (proyector) 319.990$            
TOTAL 28.049.880$       
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
De acuerdo a la tabla anterior, y tomando en cuenta la 
inversión en equipos de oficina y mobiliario que corresponde a 
$1.109.920 visto en el estudio organizacional, la mayor inversión será la 
camioneta para trasladar a los clientes de un lugar a otro, 
específicamente desde las oficinas donde se reunirán hasta el lugar 
donde se realizara la clase teórica. Esta inversión será financiada por un 
Banco en un 80%, vale decir alrededor de $ 22.500.000, el 20% 
restante corresponde a $5.700.000 aproximadamente el cual será 
financiado por los socios de la empresa. 
 
IV.1.7 Capital de trabajo 
 
Para el cálculo del capital de trabajo se utilizó el Método del 
Déficit Acumulado Máximo Mensual. Este método supone calcular para 
cada mes los flujos de ingresos y egresos proyectados y determinar su 





Tabla 24: Capital de trabajo  
 
Mes Ingresos Egresos Saldo Acumulado
1 -$                           10.500.020$       -10.500.020$      $-10.500.020
2 -$                           10.500.020$       -10.500.020$      $-21.000.040
3 -$                           10.500.020$       -10.500.020$      $-31.500.060
4 12.850.000$       11.676.022$       1.173.978$          $-30.326.082
5 24.839.050$       12.983.737$       11.855.313$       $-18.470.769
6 48.013.884$       14.437.915$       33.575.968$       $15.105.199
7 92.810.837$       16.054.962$       76.755.875$       $91.861.075
8 179.403.348$     17.853.117$       161.550.231$     $253.411.305
9 346.786.672$     19.852.667$       326.934.005$     $580.345.311
10 670.338.637$     22.076.165$       648.262.471$     $1.228.607.782
11 1.295.764.585$ 24.548.696$       1.271.215.889$ $2.499.823.671
12 2.504.712.943$ 27.298.150$       2.477.414.793$ $4.977.238.464  
 
Fuente: Elaboración Propia.  
 
 
Se determinó que los primeros tres meses no se tendrán 
ingresos debido a que la empresa está recién comenzando y no se 
pueden tener ingresos desde el primer mes de funcionamiento, es por 
esto que se calculó el capital de trabajo, con el método del déficit 
acumulado se calcula la diferencia entre los ingresos y los egresos, ya 
que los ingresos no pueden ser contantes durante los 12 meses, 
teniendo el crecimiento anual que es de un 11,2 % se dividió en 12 
meses para tener un crecimiento mensual el cual se aplica a los 
ingresos que es de un 0,933%. Finalmente esta diferencia de valores se 
va sumando mes a mes, este acumulado se escoge el valor más negativo 






IV.1.8 Tasa de descuento 
 
Para la estimación de una tasa de descuento pertinente 
aplicable al proyecto, se utilizó el Modelo de Valorización de Activos de 
Capital (CAPM). Su fórmula es:  
𝐸(𝑅𝑠) = Ke = 𝑅𝑓 + [𝐸(𝑅𝑚) − 𝑅𝑓] ∗ 𝛽  
 
La rentabilidad esperada de la inversión está dada por la tasa 
libre de riesgo Rf más la prima por riesgo que está representada por la 
rentabilidad esperada del mercado menos la tasa libre de riesgo y el beta 
se encuentra desapalancado. Para la tasa libre de riesgo se utilizó la 
licitación de bonos del Banco Central (BCU) con un promedio de los 
últimos 10 años, es decir, del 2007 hasta 2017, dando un valor de 
1,82%. 
Luego, para el cálculo de la rentabilidad del mercado se 
utilizaron los valores del IGPA (Índice General del Precio de las Acciones) 
durante los últimos 10 años en Chile.  
El rendimiento del IGPA durante los últimos 10 años se 
obtiene de la siguiente manera. 
 
Rt= (Precio Cierre−Precio Apertura)/Precio Apertura ∗100 
 
A este valor se le debe descontar el valor del IPC que 
corresponde a la inflación de los 10 últimos años.  
 




Es decir Ke = 3,5%.  
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Luego del cálculo del Ke, con este valor ya calculado se debe 
obtener el Ko, valor que se utilizará para descontar los flujos de caja, 
obteniendo el siguiente resultado:  
 
𝑘𝑜 = 𝑤𝑎𝑐𝑐 = 𝐾𝑑 ∗ D/A + 𝑘𝑒 ∗ P/A 
 
 























IV.2 Evaluación financiera 
 
Tabla 25: Flujo de Caja. 
 
0 1 2 3 4 5 6
Ingresos 138.780.000$ $154.323.360 $171.607.576 $190.827.625 $212.200.319 $235.966.755
Ingresos por venta equipos $516.000 $516.000 $573.792 $638.057 $709.519 $788.985
Costos variables $-2.616.290 $-2.909.314 $-3.235.158 $-3.597.495 $-4.000.415 $-4.448.461
Costos fijos $-126.020.230 $-130.430.938 $-134.996.021 $-139.720.882 $-144.611.112 $-149.672.501
Gastos financieros $-2.916.000 $-2.314.386 $-1.634.803 $-867.145
Depreciación $-4.094.503 $-4.094.503 $-4.094.503 $-3.987.840 $-3.987.840 $-3.987.840
Ganancia o pérdida de cap. $8.094.267
Pérdida ej. Anterior
Utilidad antes impuesto $3.648.977 $15.090.219 $28.220.884 $43.292.320 $60.310.471 $86.741.204
Impuesto (27%) $-985.224 $-4.074.359 $-7.619.639 $-11.688.926 $-16.283.827 $-23.420.125
Utilidad después impuesto $2.663.753 $11.015.860 $20.601.245 $31.603.393 $44.026.644 $63.321.079
Depreciación $4.094.503 $4.094.503 $4.094.503 $3.987.840 $3.987.840 $3.987.840
Ganancia o pérdida de cap. $-8.094.267
Pérdida ej. Anterior $0 $0 $0 $0 $0
Flujo operacional $6.758.256 $15.110.363 $24.695.748 $35.591.233 $48.014.483 $59.214.652
Inversión $-28.049.880
Capital de trabajo $-41.296.579
Recuperación de capital $41.296.579
Valor residual 11.897.120$   
Préstamo $22.500.000
Amortizaciones $-4.642.084 $-5.243.698 $-5.923.281 $-6.690.939
Flijo no operacional $-46.846.459 $-4.642.084 $-5.243.698 $-5.923.281 $-6.690.939 $0 $53.193.698
Flujo de caja $-46.846.459 $2.116.172 $9.866.664 $18.772.467 $28.900.294 $48.014.483 $112.408.350
Flujo descontado $-46.846.459 $1.954.061 $8.412.881 $14.780.290 $21.011.210 $32.233.558 $69.682.185
Payback $-46.846.459 $-44.892.397 $-36.479.516 $-21.699.227 $-688.017 $31.545.541 $101.227.726
VAN $101.227.726
TIR 39%
Payback 5to año  
 
Fuente: Elaboración Propia.  
 
Se concluye que la TIR al tener un valor elevado el proyecto es 
poco riesgoso, además la TIR se encuentra muy alejada de la tasa de 
descuento que resulta ser de un 8,3%, la TIR es el valor donde el VAN 
(Valor Actual Neto) se hace cero y al estar muy alejada de la tasa de 
descuento el proyecto resulta ser rentable. Se recupera la inversión y 
queda un excedente. Una vez pagado el financiamiento, intereses, 
amortización, se cubre la inversión y estos fondos quedan en la 
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empresa, por lo cual hay un aumento de patrimonio, que pertenece a los 
accionistas. La tasa de ganancia requerida por ellos ha sido superada. 
De acuerdo al VAN que da un valor de $101.227.726, esto quiere decir 
que se recupera la inversión y que quedan excedentes por este valor, lo 
cual hace que el proyecto sea rentable para el inversionista y los 
accionistas.  
 
IV.3 Análisis de sensibilidad 
 
Para el análisis de sensibilidad se realizó una variación en la 
cantidad de personas interesadas en recibir cursos de trekking, alta 
montaña y la cantidad de personas que asisten a las charlas que se 
darán, el número de cursos se mantendrán de igual forma durante el 
año, es decir, 24 cursos de trekking, 12 cursos de alta montaña y 12 
charlas al año.  
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IV.3.1 Flujo de Caja Optimista 
 
Tabla 27: Flujo de caja escenario Optimista. 
 
0 1 2 3 4 5 6
Ingresos $154.200.000 $171.470.400 $190.675.085 $212.030.694 $235.778.132 $262.185.283
ingresos por venta $591.000 $591.000 $657.192 $730.798 $812.647 $903.663
Costos variables $-2.902.210 $-3.227.258 $-3.588.710 $-3.990.646 $-4.437.598 $-4.934.609
Costos fijos $-126.020.230 $-130.430.938 $-134.996.021 $-139.720.882 $-144.611.112 $-149.672.501
Gastos financieros $-2.916.000 $-2.314.386 $-1.634.803 $-867.145
Depreciación $-4.094.503 $-4.094.503 $-4.094.503 $-3.987.840 $-3.987.840 $-3.987.840
Ganancia o pérdida de cap. $8.094.267
Pérdida ej. Anterior
Utilidad antes impuesto $18.858.057 $31.994.316 $47.018.240 $64.194.979 $83.554.229 $112.588.263
Impuesto (27%) $-5.091.675 $-8.638.465 $-12.694.925 $-17.332.644 $-22.559.642 $-30.398.831
Utilidad después impuesto $13.766.382 $23.355.850 $34.323.315 $46.862.335 $60.994.587 $82.189.432
Depreciación $4.094.503 $4.094.503 $4.094.503 $3.987.840 $3.987.840 $3.987.840
Ganancia o pérdida de cap. $-8.094.267
Pérdida ej. Anterior
Flujo operacional $17.860.885 $27.450.353 $38.417.818 $50.850.174 $64.982.426 $78.083.005
Inversión $-28.049.880
Capital de trabajo $-31.500.060
Recuperación de capital $31.500.060
Valor residual 11.897.120$    
Préstamo $22.500.000
Amortizaciones $-4.642.084 $-5.243.698 $-5.923.281 $-6.690.939
Flijo no operacional $-37.049.940 $-4.642.084 $-5.243.698 $-5.923.281 $-6.690.939 $0 $43.397.180
Flujo de caja $-37.049.940 $13.218.801 22.206.655$   32.494.537$   44.159.236$   64.982.426$   121.480.184$ 
Flujo descontado $-37.049.940 $12.206.165 18.934.661$   25.584.206$   32.104.827$   43.624.646$   75.305.835$    
Payback $-37.049.940 $-24.843.775 $-5.909.113 $19.675.093 $51.779.920 $95.404.566 $170.710.401
VAN $170.710.401
TIR 70%
Payback 3er año  
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Se concluye que la TIR al tener un valor elevado el proyecto es 
poco riesgoso, además la TIR se encuentra muy alejada de la tasa de 
descuento que resulta ser de un 8,3%, el proyecto resulta ser rentable. 
El periodo de recuperación es al 3er año. Se recupera la inversión y 
queda un excedente por un valor de $170.710.401. Una vez pagado el 
financiamiento, intereses, amortización, se cubre la inversión y estos 
fondos quedan en la empresa, por lo cual hay un aumento de 
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patrimonio, que pertenece a los accionistas. La tasa de ganancia 
requerida por ellos ha sido superada. 
 
IV.3.2 Flujo de Caja Pesimista 
 
Tabla 28: Flujo de Caja escenario Pesimista.  
 
0 1 2 3 4 5 6
Ingresos $120.960.000 $134.507.520 $149.572.362 $166.324.467 $184.952.807 $205.667.521
Ingresos por venta $684.000 $760.608 $845.796 $940.525 $1.045.864
Costos variables $-3.265.110 $-3.630.802 $-4.037.452 $-4.489.647 $-4.992.487 $-5.551.646
Costos fijos $-126.020.230 $-130.430.938 $-134.996.021 $-139.720.882 $-144.611.112 $-149.672.501
Gastos financieros $-2.916.000 $-2.314.386 $-1.634.803 $-867.145
Depreciación $-4.094.503 $-4.094.503 $-4.094.503 $-3.987.840 $-3.987.840 $-3.987.840
Ganancia o pérdida de cap. $8.094.267
Pérdida ej. Anterior $-15.335.843 $-20.614.952 $-15.044.760
Utilidad antes impuesto $-15.335.843 $-20.614.952 $-15.044.760 $3.059.989 $32.301.893 $55.595.666
Impuesto (27%) $-826.197 $-8.721.511 $-15.010.830
Utilidad después impuesto $-15.335.843 $-20.614.952 $-15.044.760 $2.233.792 $23.580.382 $40.584.836
Depreciación $4.094.503 $4.094.503 $4.094.503 $3.987.840 $3.987.840 $3.987.840
Ganancia o pérdida de cap. $-8.094.267
Pérdida ej. Anterior
Flujo operacional $-11.241.340 $-16.520.449 $-10.950.257 $6.221.632 $27.568.221 $36.478.409
Inversión $-28.049.880
Capital de trabajo $-31.500.060
Recuperación de capital $31.500.060
Valor residual $11.897.120
Préstamo $22.500.000
Amortizaciones $-4.642.084 $-5.243.698 $-5.923.281 $-6.690.939
Flijo no operacional $-37.049.940 $-4.642.084 $-5.243.698 $-5.923.281 $-6.690.939 $0 $43.397.180
Flujo de caja $-37.049.940 $-15.883.424 $-21.764.147 $-16.873.539 $-469.307 $27.568.221 $79.875.588
Flujo descontado $-37.049.940 $-14.666.663 $-18.557.354 $-13.285.190 $-341.197 $18.507.371 $49.515.054
Payback $-37.049.940 $-51.716.603 $-70.273.957 $-83.559.147 $-83.900.345 $-65.392.973 $-15.877.920
VAN $-15.877.920
TIR 3%
Payback -  
 
 
Fuente: Elaboración Propia. 
 
Se concluye que la TIR al poseer un valor menor a la tasa de 
descuento, el proyecto bajo estas características deja de ser rentable, 
siendo incapaz de cumplir con sus obligaciones financieras y creando 
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perdidas de capital por $15.877.920, además el inversionista no 





























V. CONCLUSIONES GENERALES  
 
 
Finalmente, con respecto a la realización de los estudios 
correspondientes a la factibilidad de realizar una empresa de 
capacitación en actividades de trekking y alta montaña se puede 
concluir que: 
Dentro del estudio de mercado se pudo determinar la facilidad 
que existe para realizar este tipo de actividades. Hoy en día en chile no 
existe mucho conocimiento acerca de la realización guiada de trekking y 
alta montaña, existe un público joven de entre 18 y 25 años que estaría 
dispuesto a realizar actividades de este tipo, esto es una ventaja ya que 
son ellos los más dispuestos a realizar actividades diferentes al aire libre 
y en grupo, estas actividades se pueden realizar ya sea por la oferta de 
senderos, como de los equipos que se requieren para la realización de 
estas actividades de manera segura. Además de que las personas se 
están adentrando al mundo de la montaña de forma paulatina. 
 Dentro de las encuestas se pudo ver el poco conocimiento que 
se tiene de empresas de alta montaña, pero además existe un interés 
por parte de los jóvenes por realizar actividades diferentes al aire libre, 
este mercado va en ascenso y se debe aprovechar, ya que debido a los 
cambios de hábitos que están tendiendo las personas es un buen 
comienzo para la realización de una empresa con las características que 
se definieron.  
Continuando con el estudio de mercado, se decidió la 
constitución legal de la empresa definiendo el tipo de sociedad y todo lo 
que se relaciona con la creación de una empresa legalmente. Además, se 
especificaron los tipos de permisos y regulaciones asociadas al proyecto. 
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Se concluyó la determinación de la organización de la empresa 
mediante un balance de personal y asignación de cargos, reflejado 
jerárquicamente mediante un organigrama. 
 
Además, se determinó que la ubicación de la empresa será en 
la comuna de Las Condes mostrado en el estudio técnico, esto es debido 
a que se quiere llegar a un cierto tipo de personas, con un nivel de 
ingresos adecuados para la realización de estas actividades.   
 
Finalmente, en el último estudio se analizó la parte económico-
financiero del proyecto, así se determinó la rentabilidad, capacidad de 
pago en los flujos y si el proyecto incrementa el patrimonio de los socios. 
Para realizar un buen estudio financiero se debió determinar 
las tasas correspondientes para la determinación del VAN (Valor Actual 
Neto), toda empresa o inversionista espera ciertos retornos para la 
implementación de proyectos de inversión, el costo de capital (Ko), 
corresponde a la tasa que se utiliza para determinar el valor actual de 
los flujos futuros que genera el proyecto, este costo de capital es la 
rentabilidad que se le debe exigir a la inversión. Para este cálculo se 
utilizó el método CAPM, en donde incorpora el Ke que corresponde a el 
retorno exigido al patrimonio, utilizando el beta desapalancado de la 
industria en la cual opera el proyecto.  
 
Finalmente se determinó que el proyecto es rentable, cuando 
al realizar el análisis de sensibilidad para el escenario optimista, el 
proyecto resulta ser rentable si se analiza el VAN, se recupera la 
inversión y los flujos tienen capacidad de pago dejando un excedente, la 
diferencia se hace en el periodo de recuperación de la inversión en el 
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escenario real y el optimista en donde en el real se recupera la inversión 
al 5to año y en el optimista al 3er año.  
 
En el caso del escenario pesimista, el proyecto no es rentable, 
su TIR es más baja que la tasa de descuento lo cual hace que el proyecto 
tenga perdidas al final de su horizonte de evaluación y el VAN sea 
negativo. No se recupera la inversión y no se generan excedentes. 
 
Para finalizar, podemos concluir que el objetivo general y 
objetivos específicos se cumplieron, la metodología que se utilizo fue de 
gran ayuda y posibilito llegar a la siguiente conclusión, se aconseja la 
realización de este proyecto ya que resulta ser factible y 
económicamente rentable, es decir, genera rentabilidad, capacidad de 
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